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Abstrakt 
V diplomové práci je zpracován podnikatelský záměr realitní kanceláře. Na základě 
teoretických poznatků a zjištěných skutečností je zde obsaţen návrh zaloţení, 
ekonomické zhodnocení a moţnost realizace tohoto projektu. 
 
Abstract 
Master's thesis elaborates a business plan of real estate agency. On bases of theoretical 
knowledge and facts found, the thesis presents a concept of establishment, economical 
evaluation and a feasibility of the project realization. 
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Dlouho jsem přemýšlela nad tématem diplomové práce a nakonec vyhrála myšlenka 
zaloţení podniku. Vybrala jsem si realitní kancelář a to nejen z důvodu, ţe tato problematika 
není nejjednodušší a já jsem měla zájem dozvědět se o této oblasti více, ale hlavně i z důvodu, 
ţe jsem v nedávné době spoustu realitních kanceláří navštívila kvůli nákupu bytu. Snaţila 
jsem se zúročit získané informace a zkušenosti s výběrem nemovitosti, kterou moje rodina 
nedávno zakoupila. Ověřila jsem si, ţe jedině seriózní postoj realitní společnosti 
k potencionálním klientům a zveřejňováním pravdivých údajů o prodávané nemovitosti tvoří 
největší investici do tohoto typu sluţeb.  
 
Pohnutek k podnikání můţe být několik a je na kaţdém jednotlivci, co si vybere. 
V tomto podnikatelském záměru budu zakládat realitní kancelář Real Home, s. r. o., kde 
hlavním důvodem podnikání bude zisk, být pánem svého času a mít moţnost se samostatně 
rozhodovat.  
 
I kdyţ problematika realitního trhu není snadná, tak je ale velmi zajímavá, protoţe 
oblast nemovitostí má poměrně specifické postavení v lidském ţivotě, vţdyť například 
nákupem určité reality si můţe jedinec řešit jednu ze základních lidských potřeb, a tou je 
bydlení. S tím totiţ souvisí například i otázka nezávislosti člověka.  
 
Kdokoliv, kdo chce podnikat v jakémkoliv oboru, měl by si prvně vytvořit 
přesvědčivý podnikatelský plán. Na základě toho můţe zjistit, co si trh přeje. Podnikatel si 
zváţí personální obsazení realizace, určí cílové skupiny a prozkoumá konkurenci a její 
postavení na trhu. Podstatou podnikatelského plánu je ekonomické zhodnocení efektivnosti 
projektu.  
 
Do teoretické části zahrnu poznatky ze studia, které podpořím literaturou. V tomto 
prvním úseku hlavně teoreticky vymezím jednotlivé části, které dále budou pomáhat řešit 
moji práci. V analytické části shrnu vývoj realitního trhu a i vývoj faktorů, které na tuto 
problematiku budou mít vliv. Dále zanalyzuji celé prostředí realitní kanceláře a v hlavní části 
sepíši návrhy mých vlastních řešení a zejména finanční plán. Na závěr provedu celé 
zhodnocení projektu.  
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Vymezení problému a cíle práce 
Tento podnikatelský záměr se zaměřuje na nalezení trţní příleţitosti a získání 
konkurenční výhody. Podnikatelský záměr vychází z analýzy současného stavu oboru. 
Hlavním problémem můţe být konkurence a nepředvídatelná situace realitního trhu.   
 
Hlavním cílem je zaloţení nové společnosti, která bude dosahovat zisk a vybuduje si 
dobré postavení na trhu.  
 
Celkového záměru projektu bude dosaţeno, pokud budou splněny tyto dílčí cíle:  
 
- analýza současné situace na trhu nemovitostí, 
- analýza konkurence a potencionálních zákazníků, 
- zajištění zaměstnanců, 
- provedení ekonomického zhodnocení efektivnosti projektu, 
- zhodnocení časové náročnosti projektu. 
 
~ 12 ~ 
 
Teoretická východiska práce 
 
1 Podnikatelský plán 
Tomáš Baťa jednou řekl: „chcete-li vybodovat velký podnik, vybudujte prvně sebe.“ 
 
Podnikatelský plán je významný dokument při zakládání podniku, měl by plnit 
důleţité úkoly, neboť rozhoduje o budoucím úspěchu. Konkretizuje podnikatelský záměr při 
zaloţení nového podniku, rozšíření podniku, nového směru rozvoje, ale také vţdy, kdyţ 
vedení usiluje o finanční posílení firmy. Dobře zpracovaný podnikatelský plán musí prokázat 
jistotu návratnosti vloţeného kapitálu, takţe je důraz kladen na účetně finanční stránku věci.  
 
„Psaním“, řekl Francis Bacon, „člověk nabývá přesnosti.“ Nic není účinnější zkouškou 
logičnosti a smyslu vašich nápadů, neţ kdyţ se napíšou. Celá budoucnost vašeho podnikání 
závisí z velké části právě na logičnosti a soudrţnosti vašich plánů, a proto přišel čas podrobit 
je této zkoušce.“1 
 
V některých případech z důvodu nedostatku času a malých zkušeností vedení zadá 
zpracování podnikatelského plánu externím poradcům, specialistům, právníkům, daňovým 
poradcům atd. Pokud ke zpracování podnik nevyuţije tyto externí osoby, je alespoň vhodné 
hotovou práci předloţit k posouzení osobě s odpovídajícími znalosti. 
 
Mnoho začínajících podnikatelů líčí budoucnost svého podniku příliš růţově. Je 
nezbytností uvědomit si rizika nového podnikání. Místo toho, aby se v podnikatelském plánu 
tyto moţné skutečnosti zastírali, naopak je vhodné, aby je podnik ve své práci uvedl. Bude 
zřejmé, ţe si je firma vědoma moţných hrozeb a je připravena na ně reagovat. 
 
Podnikatelský plán 
-  „slouţí k uspořádání a představení podnikové koncepce. Vlastní myšlenky lze 
uspořádat a dále rozvíjet pouze tehdy, kdyţ se „hodí na papír“; 
                                                 
1
 BLACKWELL, Edward. Podnikatelský plán. Praha : Readers International Prague, 1993. Str.6-7 
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- lze prodiskutovat se známými a s odborníky. Takto se dá krok za krokem 
zdokonalovat podnikatelský záměr; 
- nutí zakladatele firmy, aby se dohodli na přesných cílech, strategiích a opatřeních. 
Vypracovat tento plán písemně je přitom mnohem přesnější a závaznější 
neţ vyhlašovat společné zájmy a snít o budoucím úspěchu; 
- je nástrojem pozdějšího srovnání plánu a skutečnosti. Pro kaţdou firmu je důleţité 
vědět, zda je realistické její plánování obratu, nákladů a finančních příjmů.“2 
 
Je nutností mít podnikatelský plán pro získání bankovních úvěrů, vlastního kapitálu 
od investorů, podpůrných prostředků z různých státních fondů a fondů EU. 
 
Pokud chceme, aby byl podnikatelský plán úspěšný, ať uţ ţádáme o kapitál 
jakéhokoliv investora nebo banku, měl by být realistický, přesvědčivý a srozumitelný. Velmi 
nutná je existence dostatečně velkého trhu, produkt musí mít jasný prospěch pro zákazníka 
a také by měl přinášet jednoznačnou výhodu oproti dnešní silné konkurenci. Není dostačující 
být stejně dobrý jako ostatní firmy, je nezbytné být lepší, přijít na trh s lepší nabídkou.  
Marketing a obchod bude velkou měrou ovlivňovat příští úspěch, proto marketingové 
a obchodní strategie musejí být promyšlené a plány podloţené reálnými fakty. 
 
Nestačí pouze lépe vyřešit současné nebo budoucí problémy, k úspěchu také patří 
správné naplánování a provedení.  
 
Záměr + správné načasování + správné provedení = úspěch3 
 
Jestli chceme zjistit, co zákazníci poţadují, musíme nejprve vědět, kdo k nim patří, 
musíme tedy přesně určit svou cílovou skupinu. 
 
Marketingové aktivity nám slouţí k tomu, abychom dosáhli konkurenčních výhod. 
Ovšem tyto konkurenční výhody musí sympatizovat se zákazníkových pohledem, protoţe jen 
oni rozhodují o tom, u koho nakoupí. Není dobré marketing podceňovat. Většina podniků 
ztroskotá právě proto, ţe nemá vhodnou marketingovou strategii. 
 
                                                 
2
 WUPPERFELD, Udo. Podnikatelský plán pro úspěšný start. Vyd. 1. Praha : Management Press, 2003. Str.13 
3
 WUPPERFELD, Udo. Podnikatelský plán pro úspěšný start. Vyd. 1. Praha : Management Press, 2003. Str.33 
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Není moţné úspěšně vést podnik, aniţ by se jasně neurčily marketingové cíle. Je 
potřebné si stanovit, čeho chceme v následujících letech v oblasti marketingu dosáhnout. 
Můţeme se pokusit nalézt odpovědi např. na následující otázky: 
 
- Jaké je postavení na trhu, o něţ firma usiluje? 
- Jaké podíly na trhu chceme získat? 
- Jaké růstové cíle sledujete? 
 
„Jeden slavný americký spisovatel – nikoli podnikatel – kdysi řekl, ţe kdyţ 
vynaleznete lepší pastičku na myši, celý svět bude stát ve frontě před vašimi dveřmi. 
Kterýkoli úspěšný podnikatel by mu na to mohl říct, ţe vyrobit něco lepšího je pouze jeden 
krok na cestě k úspěchu, a to ani ne první ani nejdůleţitější.“4 
 
„I kdyby byl váš výrobek nebo sluţby sebelepší a váš podnik sebelépe řízen, přesto 
nebudete úspěšní, pokud: 
 
- nemáte trh potřebné velikosti, 
- neodkáţete přesně definovat, kdo jsou vaši zákazníci,  
- nevíte, co opravdu chcete,  
- nevíte, jak toho dosáhnout.“5 
 
Podnik 
Podnik je subjekt, který podniká za účelem dosaţení zisku. „Podnikem se rozumí 
soubor hmotných, jakoţ i osobních a nehmotných sloţek podnikání. K podniku náleţí věci, 
práva a jiné majetkové hodnoty, které patří podnikateli a slouţí k provozování podniku nebo 
vzhledem k své povaze mají tomuto účelu slouţit.“6 
 
Podnikatel 
Podnikatelem můţe být jak fyzická osoba, tak právnická osoba. „Podnikatelem je: 
 
a)  osoba zapsaná v obchodním rejstříku,  
                                                 
4 BLACKWELL, Edward. Podnikatelský plán. Praha : Readers International Prague, 1993. Str.8 
5
 BLACKWELL, Edward. Podnikatelský plán. Praha: Readers International Prague, 1993. Str.92 
6
 Zákon č. 513/1991 Sb., obchodní zákoník. In Sbírka zákonů České republiky. 1991. ISSN 1213-7235.  
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b)  osoba, která podniká na základě ţivnostenského oprávnění,  
c)  osoba, která podniká na základě jiného neţ ţivnostenského oprávnění podle zvláštních 
předpisů,  




„Podnikání se rozumí soustavná činnost prováděná samostatně podnikatelem vlastním 
jménem a na vlastní odpovědnost za účelem dosaţení zisku.“8 
 
Obrázek 1 Základní sled podnikatelské činnosti (Zdroj: ŠEDA, L. Podnikatelský záměr – Realitní kancelář. 
Diplomová práce. Brno : Vysoké učení technické v Brně, Fakulta podnikatelská; 2008. 89 s. Vedoucí diplomové 
práce Ing. Vladimíra Kučerová, Ph.D.) 
                                                 
7
 Zákon č. 513/1991 Sb., obchodní zákoník. In Sbírka zákonů České republiky. 1991. ISSN 1213-7235.  
8
 Zákon č. 513/1991 Sb., obchodní zákoník. In Sbírka zákonů České republiky. 1991. ISSN 1213-7235.  
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Forma podnikání 
„Jestliţe se rozhodnete podnikat jako fyzická osoba, můţete podnikat na základě 
ţivnostenského oprávnění nebo na základě jiného oprávnění podle zvláštních předpisů. 
V případě nedostatku finančních prostředků a podnikatelských zkušeností můţete vytvořit 
například sdruţení fyzických osob bez právní subjektivity nebo tiché společenství. Chcete-li 
podnikat jako právnická osoba, můţete zaloţit obchodní společnost nebo druţstvo. Podle 




U osobních obchodních společností se předpokládá osobní účast podnikatele na řízení 
společnosti a zpravidla neomezené ručení společníků za závazky společnosti. Jsou to: 
 
- veřejná obchodní společnost, 
- komanditní společnost. 
 
Kapitálové společnosti 
U kapitálových společností mají společníci – zakladatelé – pouze povinnost vnést 
vklad do společnosti, jejich ručení za závazky společnosti je buď omezené, nebo ţádné.  
 
- společnost s ručením omezeným, 
- akciová společnost.“9 
 
Cíle podniku 
„V anglické odborné literatuře se doporučuje, aby cíle byly vymezeny tak, ţe jsou 
SMART, kde jednotlivá písmena akronymu vyjadřují poţadované vlastnosti cílů: 
 
- S: vyjadřuje slovo „stimulating“, coţ znamená, ţe cíle musí stimulovat k dosaţení 
co nejlepších výsledků,  
- M: vyjadřuje „measurable“, tj. dosaţení nebo nedosaţení cíle by mělo být měřitelné, 
- A: vyjadřuje slovo „acceptable“, tj. skutečnost, ţe by cíle měly být akceptovatelné 
i ze strany těch, kdo je budou plnit, 
                                                 
9
 WUPPERFELD, Udo. Podnikatelský plán pro úspěšný start. Vyd. 1. Praha : Management Press, 2003. Str.39 
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- R: „realistic“, tj. reálné, dosaţitelné, 
- T: „timed“, tj. určené v čase.“10 
 
 
1.1 Analýza trhu 
Analýza trhu, na kterém chce podnik působit, je důleţitá součást kaţdého 
podnikatelského plánu. Chápeme tím postupný sběr a vyhodnocování získaných informací 
o všech faktorech, které působí na poptávku po produktu a na strategii prodeje. 
 
Analýzu se dělí na šest kroků: 
 
Získávání informací 
Nejdříve se můţe hledat v odborných časopisech ve článcích, které se týkají 
příslušného oboru a očekávaného trhu. Vhodné je také navštívit příslušné veletrhy a udělat 
si přehled o konkurenčních produktech. Další moţností je dotazníkové šetření 
u potencionálních zákazníků, obchodníků, v konkurenčních podnicích atd., popřípadě zadat 
průzkum trhu poradenské firmě. 
 
Analýza informací 
Jedná se o oddělení podstatných údajů od nepodstatných. V praxi to značí 
30% důleţitých a 70% nedůleţitých. 
 
Popis celkového trhu 
Nezbytné jsou dvě věci, a to popisná a kvantitativní charakteristika trhu (statistické 
přehledy, odborné časopisy nebo údaje bank). Důleţitá součást popisu je struktura výrobců 
a odběratelů, obvyklých odbytových cest nebo očekávaných změn týkajících se výroby, 
technologie a odbytu. Neměla by se uvádět věta: „bliţší informace o trhu nejsou k dispozici“. 
Lze to totiţ pouze chápat jako ospravedlnění pro špatně provedený trţní průzkum. 
 
Vymezení a popis tržních segmentů 
                                                 
10
 KEŘKOVSKÝ, Miloslav; VYKYPĚL, Oldřich. Strategické řízení : teorie pro praxi. 2. vyd. Praha : C.H. 
Beck, 2006. Str.11 
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Ţádný podnik nemůţe uspokojit celý trh. Za pomoci vhodných kritérií je nutné 
si vymezit trţní segmenty neboli skupiny zákazníků stejného typu.  
 
„Trţní segmenty pro spotřební zboţí jsou vymezovány pomocí demografických znaků 
(stáří, pohlaví, příjmy, povolání, vzdělání) a psychografických znaků (ţivotní styl, struktura 
osobnosti).  
Výběr kritérií vţdy závisí na výrobku a na trhu a musí být proveden tak, aby vytvořené 
trţní segmenty splňovaly dvě podmínky. Za prvé musí být znám nebo musí být zjistitelný 
počet zákazníků a musí být známy jejich nákupní zvyklosti, aby bylo moţno odhadnout 
objem prodej. Za druhé musí být splněna důleţitá podmínka, ţe zákazníci jednoho segmentu 
jsou dosaţitelní pomocí jednotné odbytové strategie.“11 
 
Jakmile jsou popsány trţní segmenty a činitelé určující poptávku je nutné 
kvantitativně podchytit veškeré potencionální spotřebitele. Mnohdy však nejsou dostupné 
statistické údaje a podnik musí potencionální zákazníci odhadnout. Tyto odhady se doporučují 
opřít o výsledky fundovaných trţních výzkumů a posudky externích znalců trhu, jako jsou 
obchodníci nebo poradci. Dále by se měl odhadnout roční růst a průměrný počet nákupů 
na jednoho zákazníka ročně. 
 
Odhady objemu prodeje 
„Vzorec k určení ročního teoretického objemu prodeje na dílčím segmentu vypadá 
takto:  
 
Počet všech zákazníků v dílčím segmentu x tempo jeho růstu x průměrný počet nákupů 
na jednoho zákazníka ročně (v kusech).“12 
  
Analýza konkurence 
Většina podniků si je vědoma svými konkurenty velmi dobře. Podnik by si měl udělat 
přehled o silných a slabých stránkách konkurentů. Je vhodné sledovat hlavně: 
 
- odbytové cesty, 
                                                 
11 STRUCK, Uwe. Přesvědčivý podnikatelský plán : předpoklad získání potřebného kapitálu. Vyd. 1. Praha : 
Management Press, 1992. Str.54 
12 STRUCK, Uwe. Přesvědčivý podnikatelský plán : předpoklad získání potřebného kapitálu. Vyd. 1. Praha : 
Management Press, 1992. Str.56 
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- objemy prodeje, 
- kvalita servisu, 
- image výrobků,  
- dodací lhůty, 
- ceny.  
 
Podrobné informace můţe podnik získat z prospektů, informačních letáků a tisku. 
Další informace můţe firma získat například z rozhovorů na veletrzích nebo od osob, které 
si zakoupili konkurenční výrobky. Podnik si ale musí uvědomovat, ţe kaţdý konkurenční 
podnik se proti nové konkurenci můţe bránit sníţením ceny, zesílením reklamy, dále inovovat 
vlastní výrobky atd. 
 
 
1.2 Analýza obecného okolí podniku (SLEPT analýza) 
Tato analýza zkoumá informace o makroekonomickém okolí podniku. Ukazuje, jaké 
vlivy působí na podnik a jak se jim podnik zvládne přizpůsobit. Slovo „SLEPT“ v sobě 
zahrnuje pět vlivů, a to:  
 
- sociální, 
- legislativní,  
- ekonomické,  
- politické, 
- technologické.  
 
Legislativní a politické faktory se někdy spojují dohromady a pak se této analýze říká 
PEST analýza. Popřípadě můţeme doplnit ekologický faktor, který působí na výrobní 
technologii podniků, rozmisťování výrobních jednotek, způsobují zákazy určitých výrob 
apod., a vnikne nám, SLEPTE analýza.  
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1.2.1 Politické (legislativní) faktory 
Fungování ekonomiky je ovlivňováno státem, a to zejména zákony. Důleţitou část 
tvoří hospodářská politika státu, a to ve formě podpory malých podniků, podpory vývozu, 
výzkumu a vývoje. 
 
„Příklady příleţitostí vytvářených aktivitami státu 
- Vláda je většinou významných odběratelem různých výrobků a sluţeb. Kromě toho 
vytváření různých vládních projektů dává nové příleţitosti podnikům, umoţňuje vznik 
nových firem. 
- Vláda subvencuje podniky, a tak jim pomáhá přeţívat kritická období a prosperovat. 
Podporuje podniky sniţováním daní, kapitálovou účastí na různých projektech, 
pomáhá podnikům přímými finančními dotacemi. 
- Vláda privatizuje státní podniky. 
- Vláda chrání domácí producenty před zahraniční konkurencí, podporuje export. 
 
 
Příklady hrozeb plynoucí z aktivit státu 
- Právní normy související s podnikáním obecně, např. antimonopolní zákony, zákony 
na ochranu ţivotního prostředí, hygienické předpisy a certifikační poţadavky 
na výrobky mohou některým výrobcům komplikovat jejich strategické záměry. 
- Výše minimální mzdy, státem stanovené náhrady mezd, rozsah zákonem dané 
pracovní doby mohou výrazně ovlivňovat náklady. 
- Vládní politika, která mění ekonomické podmínky (např. regulace cen, dovozní 
depozita, daně), můţe pro určité podniky představovat hrozbu ekonomických potíţí. 
- Vládní regulace v podobě různých restrikcí můţe významně působit na strategickou 
situaci celých odvětví. 
- Vláda nefinancuje v potřebné míře vědu, školství, zdravotnictví.“13 
 
1.2.2 Ekonomické faktory 
„Ekonomické faktory mají významný vliv na stav podniků. Je potřeba hlavně 
analyzovat následující faktory: 
                                                 
13 KEŘKOVSKÝ, Miloslav; VYKYPĚL, Oldřich. Strategické řízení : teorie pro praxi. 2. vyd. Praha : C.H. 
Beck, 2006. Str. 47-48 
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- „stadium hospodářského cyklu naší a světové ekonomiky, tj. zdali ekonomika 
(případně „její“ odvětví či trh) je ve stadiu deprese, recese, oţivení nebo konjunktury, 
- politickou situaci a její vliv na ekonomiku, 
- hospodářskou politiku vlády (např. regulace, podpora podnikání, ochrana investic), 
- monetární politiku státu (nabídka peněz, úrokové sazby, vývoj kurzů k jiným měnám 
atd., 
- fiskální politiku (daňové zatíţení podniků a jednotlivců, vládní výdaje atd.), 
- stav platební bilance státu, deficit zahraničního obchodu, míru zadluţení, 
- míru inflace (případně deflace), 
- situaci na kapitálovém trhu. 
 
Zejména je důleţité uvědomit si fungování tzv. magického čtyřúhelníku, který tvoří: 
 
1. ekonomický růst, 
2. nezaměstnanost, 
3. inflace,  
4. vnější rovnováha. 
 
Cílem je maximalizovat ekonomický růst a přebytek obchodní bilance a minimalizovat 
nezaměstnanost a inflaci. Problém však spočívá v tom, ţe zlepšení jedné z těchto veličin 
zpravidla negativně ovlivňuje ostatní.“14 
 
1.2.3 Sociální faktory 
V této části jsou důleţité následující faktory:  
 
- společensko-politický systém, 
- hodnoty a postoje lidí, 
- ţivotní styl a úroveň, 
- zdravotní stav a struktura obyvatelstva. 
 
                                                 
14 KEŘKOVSKÝ, Miloslav; VYKYPĚL, Oldřich. Strategické řízení : teorie pro praxi. 2. vyd. Praha : C.H. 
Beck, 2006. Str.43-44 
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Tyto faktory ovlivňují jak poptávku po produktech, ale také mají vliv na nabídku 
(podnikavost, pracovní motivace). 
 
1.2.4 Technologické faktory 
Zejména pro firmy, které sledují diferenční obchodní strategii, je podstatné investovat 
do technického vývoje v oblasti výrobků. Ale zároveň toto investování zahrnuje řadu rizik, 
např. vznik konkurenční technologie, a navíc si podnik si nikdy nemůţe být jist, zda výzkum 
a vývoj bude úspěšně zakončen přijat trhem. 
1.3 Analýza oborového okolí podniku 
Analýza oborového okolí podniku, nebo také známá jako analýza odvětví, se zabývá 
analýzou konkurentů, zákazníků a dodavatelů. Atraktivnost oboru, kde podnik působí, 
ovlivňuje jeho strategii a cíle. 
 
„Existují dvě skupiny lidí, které budou mít zájem na vašem úspěchu: vaši hlavní 
dodavatelé a vaši hlavní zákazníci. V obou skupinách se najdou jednotlivci, kteří vám rádi 
pomohou dosáhnout výkonnosti a prosperity. Navštěvujte je pravidelně. Stanou se vaším 
nejdůleţitějším zdrojem informací, tipů a rad.“15 
 
1.3.1 Sektor zákazníků 
Pro odhad trhu by podnik měl kontaktovat co největší počet potencionálních 
spotřebitelů a pokračovat v podnikatelském plánu na základě toho, co se od nich dozvěděl. 
Měl by myslet na to, ţe eventuální budoucí zákazníci jsou pro podnik důleţitý zdroj informací 
jiţ nyní, před rozjetím podnikání. Pokud jiţ podnik najde své zákazníky, měl by s nimi mluvit 
a neváhat se zeptat na jejich případnou radu. 
 
Podnik by si měl odpovědět na otázky typu: Kdo jsou naši potencionální zákazníci? 
Co tito zákazníci poţadují? Jaké mají očekávání a potřeby? Jelikoţ jsou spotřebitelé 
při nákupu ovlivňováni různými faktory, měl by si také podnik zodpovědět otázku: Proč by 
měli nakupovat právě u nás? Co jim nabízíme jiného neţ konkurence? V čem jsme lepší?  
                                                 
15
  BLACKWELL, Edward. Podnikatelský plán. Praha : Readers International Prague, 1993. Str.113 
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Velkoobchod, resp. maloobchod 
- konkurenční schopnost výrobku 
- dostupnost výrobku 
- rozmanitost (šíře) 
- dodavatelská závislost 
- uznání spotřebiteli 
- obrat výrobku 
- potencionální zisk 
Průmysl a instituce 
- náklady vs. ziskovost 
- financování 
- cena 
- vyhovění normám a zákonům 
- informace o výrobku 
- provedení výrobku 
- technické zabezpečení a servis 
Tabulka 1 Třídy zákazníků a jejich preference (Zdroj: KEŘKOVSKÝ, Miloslav; VYKYPĚL, 
Oldřich. Strategické řízení : teorie pro praxi. 2. vyd. Praha : C.H. Beck, 2006. Str.49) 
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1.3.2 Sektor dodavatelů 
Dodavatelé mají samozřejmě zájem na tom, aby podnik byl úspěšný. Firma by měla 
poslouchat jejich rady a navíc to můţe být dobrý zdroj informací o konkurenci. „U dodavatelů 
je třeba zváţit jednotlivé náklady, dostupnost a stabilitu dodávek.“16 
 
1.3.3 Sektor konkurentů 
„Jestliţe se jiţ obchodníci a zákazníci kladně vyjádřili o našem výrobku, je naše 
konkurenceschopnost zřejmá a měli bychom se o tom v podnikatelském plánu bezpodmínečně 
zmínit.“17 
 
1.3.3.1 Porterův model konkurenčního prostředí 
Velmi vhodný nástroj pro oborovou analýzu okolí podniku je Porterův model 5-ti sil, 
který vymezuje konkurenční tlaky a rivalitu na trhu.  
 
„Pět základních faktorů: 
 
Síla odběratelů  
Není vhodné mít příliš koncentrovanou skupinu odběratelů, v nejčernější představě 
pak jediného odběratele. V takovém případě má tento odběratel silnou vyjednávací pozici 
na změnu ceny. V této souvislosti doplňujícím negativním jevem je nediferencovaný produkt. 
Odběratel snadno můţe přejít ke konkurenci. 
 
Síla dodavatelů  
Stejně jako v případě odběratelů. Malá mnoţina dodavatelů či hůře jeden dodavatel 
s velice specifickým produktem (rozuměj bez substitutů), vytváří opět prostředí pro tlak 
na cenu dodávek, taktéţ termínů, atp. 
 
                                                 
16
 KEŘKOVSKÝ, Miloslav; VYKYPĚL, Oldřich. Strategické řízení  : teorie pro praxi. 2. vyd. Praha : C.H. 
Beck, 2006. Str.50 
17
 STRUCK, Uwe. Přesvědčivý podnikatelský plán : předpoklad získání potřebného kapitálu. Vyd. 1. Praha : 
Management Press, 1992. Str.54 
 
~ 25 ~ 
 
 
Hrozba vstupu nových konkurentů  
Tyto firmy mohou vytvořit tlak na cenu (zaváděcí ceny, inovativní přístup, atd.).  
 
Hrozba substitutů  
Zajímavé jsou především substituty, jejichţ cena se pohybuje kolem ceny produktů 
v odvětví. Pokud jsou produkovány v odvětví s vysokou ziskovostí, mohou se změnou na trhu 
stát velice nebezpečné, mohou jít cenově i výrazně níţe. Jednou z moţných způsobů potírání 
substitutů je jejich zahrnutí do vlastního sortimentu. 
 
Rivalita mezi konkurenty na daném trhu  
Základní kategorie při mapování odvětví. Sledování jejich cenové, produktové 




Obrázek 2 Porterův model konkurenčního prostředí (Zdroj: KEŘKOVSKÝ, Miloslav; VYKYPĚL, 
Oldřich. Strategické řízení : teorie pro praxi. 2. vyd. Praha : C.H. Beck, 2006. Str.53) 
 
                                                 
18 WEBDEV ICT marketing [online]. 2010 [cit. 2011-05-07]. Analýza konkurence. Dostupné z WWW: 
<http://www.webdev.cz/marketing/analyza-konkurence>. 
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„Poznání trhu, analýza a prognóza poptávky, vyjasnění konkurenční situace aj. tvoří 
také východiska pro koncipování marketingové strategie projektu a základních 
marketingových nástrojů, které tvoří především marketingový mix.“19 
 
 
1.4 Marketingový mix 
Marketingový mix, také označován jako 4P, je tvořen systémem nástrojů, které firma 
vyuţívá pro získání marketingových cílů.  
 
Kdo na populární 4P přišel? 
„Toto schéma představil profesor Jerry Mc Carthy v prním vydání knihy Marketing 
(asi v roce 1960). Svůj titul získal na Northwesternské univerzitě, kde studoval u profesora 
Richarda Clewetta. Ten pouţíval systém produkt (Product), cena (Price), distribuce 
(Distribution) a propagace (Promotion). Jerry slovo „distribuce“ nahradil slovem „místo“ 
(Place), a pak můţeme hovořit o marketingu 4P.“20 
 
Nástroje marketingového mixu 
 
 
Obrázek 3 Nástroje marketingového mixu (Zdroj: Robert Němec [online]. 2005 [cit. 2011-05-07]. 
Marketingový mix - rozbor. Dostupné z WWW: <http://marketing.robertnemec.com/marketingovy-mix-
rozbor/>.) 
                                                 
19
 FOTR, Jiří; SOUČEK, Ivan. Podnikatelský záměr a investiční rozhodování. 1. vyd. Praha : Grada, 2005. Str.34 
 
20
 KOTLER, P.; Marketing v otázkách a odpovědích. 1. vyd. Brno : CP  Books, a. s., 2005. Str. 45 
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1.4.1 Produkt (produkt) 
Produkt (výrobek nebo sluţba) uspokojuje přání a potřeby zákazníků. Obsahuje v sobě 
také faktory, na kterých záleţí, jak bude uspokojeno spotřebitelovo očekávání, 
a to např. kvalitu, design, image výrobce, sortiment, obal, značku, záruky a další. 
 
1.4.2 Cena (price) 
 Cena je hodnota za produkt a představuje důleţitý zdroj informací. Je to finanční 
částka, za kterou je produkt nakupován. Zahrnuje i slevy, podmínky placení, náhrady 
nebo moţnosti úvěru.  
 
Cenová politika 
Dostatek pozornosti by se mělo věnovat cenové politice, zejména hlavním bodům, 
a to zvláště plánované ceny, politika cenové úrovně a nejdůleţitější cenové strategie. Hlavním 
problémem a také velmi důleţitým je určení ceny produktu. Optimální cena musí pokrýt 
náklady podniku a také musí zajistit, aby podnik dosahoval zisku. Od toho se odvíjí cena, 




Obrázek 4 Na čem závisí cena? (Zdroj: WUPPERFELD, Udo. Podnikatelský plán pro úspěšný start. Vyd. 1. 
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~ 28 ~ 
 
Tvorba ceny, která je zaměřená pouze na náklady, je velmi nedostačující. Cena 
se vypočítá z nákladů na jeden kus a poté se připočte zisková přiráţka. Velmi dobrá metoda 
při vytváření ceny je řízení cílových nákladů podle konkurenceschopné ceny na trhu. Podniky 
se tedy nejdříve musí vyrovnat s cenami, s nimiţ se lze prosadit na trhu. 
 
 „Cena je „oběť“, kterou musí přinést zákazník, aby mohl získat výrobek nebo sluţbu. 
Zaplatí tuto cenu pouze tehdy, kdyţ je jeho oběť menší neţ uţitek, který mu plyne z produktu. 
Obdobné souvislosti platí do jisté míry také pro investiční statky a spotřební zboţí. 
 
Obrázek 4 ukazuje, ţe hodnocení ceny a uţitku je velmi individuální a závisí 
na osobním vnímání. Poměr cena/výkon mohou tedy jednotliví zákazníci u jednoho a téhoţ 
produktu hodnotit zcela rozdílně. Posouzení ceny produktu závisí v první řadě na jeho 
vlastnostech a na individuálně vnímaném uţitku, který je s nimi spojen. Tento uţitek není 
určován jen objektivními vlastnostmi, jako např. jízdním výkonem automobilu, jeho 
spotřebou a prostorností. Ovlivňuje ho především marketing. Například vhodným vytvářením 
image lze dosáhnout vysoké prestiţní hodnoty produktu. Vnímání poměru cena/výkon 
na druhé straně záleţí na ochotě zákazníka zaplatit. Čím lépe vyhovuje produkt potřebám 
zákazníků, tím ochotněji za něj zaplatí.“21 
 
Obrázek 5 Poměr cena / výkon (Zdroj: WUPPERFELD, Udo. Podnikatelský plán pro úspěšný start. Vyd. 1. 
Praha : Management Press, 2003. str.84) 
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„Pokud si zákazník můţe vybrat, koupí si vţdy produkt s nejlepším poměrem 
cena/uţitek. Cena je tak ústředním prvkem konkurenční strategie, která má koneckonců jen 
dvě moţnosti: Buď někdo nabízí lepší výkon za stejnou cenu, nebo rovnocenný výkon 
za niţší cenu. Jednoznačné určení poziční strategie na trhu je mimořádně důleţité. Kdyţ není 
jasné, zda je třeba vytvořit konkurenční výhody na straně uţitku nebo nákladů, nelze pro 
produkt určit efektivní poziční strategii.“22 
 
Cenová strategie  
Někteří podnikatelé usuzují, ţe by produkt měli prodávat cenově o 40-50% niţší 
oproti konkurenci. Oproti tomu poskytovatelé kapitálu vůbec nechápou, proč by výkonné 
výrobky prodávaly hluboko pod cenou, která je obvyklá na trhu. Odůvodňují to tím, 
ţe dosavadní ceny trhu znázorňují, jaké rozmezí jsou zákazníci schopni akceptovat, 
a ţe ţádný produkt by neměl být prodáván pod svou skutečnou hodnotu. I kdyţ jsou si z praxe 
vědomi, ţe nízká cena jako prodejní argument je velmi významný, tak tyto ceny ještě nejsou 
jistotou vysokých trţeb. Ať uţ jsou to ceny příliš nízké nebo příliš vysoké zákazníci 
na ně reagují většinou nedůvěřivě. 
 
1.4.3 Místo (place) 
Tento termín zahrnuje jak způsob dostání produktu k zákazníkovi, tak i udává, kde 
se bude produkt prodávat.   
 
1.4.4 Propagace (promotion) 
Udává, jak se zákazníci o produktu dozvědí. Informuje, přesvědčuje a ovlivňuje 
zákazníka ke koupi. 
 
V marketingovém mixu je obsaţen jeden výnosový prvek, a to cena, která je 
nejpruţnější, a zbylé tři prvky jsou nákladové, kde distribuce je nejméně pruţná. 
 
Uvádějí se i další P např.: 
Lidé (people) – osoby, které se o zákazníky komplexně starají. 
Balení (packing) - způsob balení. 
                                                 
22 WUPPERFELD, Udo. Podnikatelský plán pro úspěšný start. Vyd. 1. Praha : Management Press, 2003. Str.85 
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Politika (politics) – ovlivňuje pozici podniku 
 
Účinný je marketingový mix tehdy, kdyţ má veškeré nástroje správně zkombinované 
tak, ţe spotřebitel získá maximální hodnotu a podnikové marketingové cíle budou vykonány. 
 
 
1.5 SWOT analýza firmy Real Home s. r. o. 
„SWOT analýza byla vyvinuta Albertem Humphreym, který vedl v 60. a 70. letech 
20. století výzkumný projekt na Stanfordově univerzitě, při němţ byla vyuţita data 
od 500 nejvýznamnějších amerických společností.“23  
 
Při této analýze se definují silné (Strengths) a slabé (Weaknesses) stránky, které 
vychází z interní analýzy a externí analýza se zabývá příleţitostmi (Opportunities) a hrozbami 
(Threats). Tyto faktory se hodnotí a zapisují do čtyř kvadrantů tabulky. Analýza SWOT 
hodnotí fungování podniku, hledá slabiny a moţné budoucí problémy, ale také nové moţnosti 
růstu. 
 
Silné stránky Slabé stránky 
Individuální přístup Velikost podniku 
Příznivé ceny Malé podvědomí u potenciálních klientů 
Zkušenosti v oboru  
Příležitosti Hrozby 
Otevření trhu EU Nečekaný vstup konkurence 
Moţnost rozšíření o další sluţby Změny daňových předpisů 
Potřeba daňového poradenství Vládní politika 
Malá konkurence  
Expanze mimo region  
Příliv zahraničních investic  
Tabulka 2 Hlavní kategorie SWOT analýzy (Zdroj: KORÁB, Vojtěch; MIHALISKO, Marek. Založení a 
řízení společnosti : společnost s ručením omezeným, komanditní společnost, veřejná obchodní společnost. Vyd. 
1. Brno : Computer Press, 2005.) 
                                                 
23
 SWOT. In Wikipedia : the free encyclopedia [online]. St. Petersburg (Florida) : Wikipedia Foundation, last 
modified on 2011 [cit. 2011-05-07]. Dostupné z WWW: <http://cs.wikipedia.org/wiki/SWOT>. 
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1.6 Finanční plánování 
  „V praxi se ukázalo, ţe finanční plánování je jednou z nejtrnitějších etap na cestě 
k výmluvné a přesvědčivé koncepci podniku.“24 Finanční plánování je velmi důleţitá část 
podnikatelského plánu, měla by se jí věnovat nejvyšší pozornost. Plánování finančních toků, 
teda přehled všech budoucích příjmů a výdajů firmy, musí zajistit: 
 
- solventnost firmy, coţ je nutná podmínka kaţdého podnikání,  
- splacení veškerých závazků podniku v dohodnutých termínech, 
- včasné upozornění na nedostatek finančních prostředků. 
 
Do plánu finančních toků zahrnujeme veškeré příjmy a výdaje podle výše a času. 
Nesmí se zapomínat na to, ţe některé náklady nejsou výdaji (odpisy majetku, tvorba rezerv). 
Příjmy by se měli plánovat v minimální hodnotě a výdaje naopak v maximální, tím 
se minimalizuje riziko. Jelikoţ z plánu se zjistí, jak vysoká je potřeba kapitálu v daném 
plánovacím období, neměl by se plán zapomenout také soustavně aktualizovat. Kdyţ zjistíte 
nedostatek ve financování, měli byste realizovat vhodná nápravná opatření, jinak se dostanete 
do platební neschopnosti. Příliš vysoká likvidita (nadbyteční finanční majetek) sniţuje 
rentabilitu podnikání. „Krátkodobá opatření k odstranění vysoké likvidity: 
 
- přebytečné finanční prostředky uloţit na termínované vklady,  
- minimalizovat dodavatelské úvěry (neposkytovat slevy), 
- splatit krátkodobé bankovní úvěry, ebeny, další půjčky,  
- investovat do cenných papírů. 
 
Nikdy tím však nesmíte ohrozit solventnost. Platí zásada, ţe solventnost je důleţitější 
neţ rentabilita.“25 
 
U nově vzniklých podniků nejsou neobvyklé ztráty v prvních letech, je ale důleţité 
je propočítat, zajistit jejich financování a stanovit období, kdy náklady budou uhrazeny 
veškerými trţbami, a začne vznikat zisk.  
                                                 
24
 STRUCK, Uwe. Přesvědčivý podnikatelský plán : předpoklad získání potřebného kapitálu. Vyd. 1. Praha : 
Management Press, 1992. Str.75 
25 WUPPERFELD, Udo. Podnikatelský plán pro úspěšný start. Vyd. 1. Praha : Management Press, 2003. Str. 
120-121 
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Vlastní a cizí kapitál 
Velikost podílu financujících partnerů můţe být v rozmezí mezi 20 a 80%. I kdyţ 
kaţdá jednotlivá banka má své vlastní představy o podílu vlastního a cizího kapitálu, 
tak z důvodu jistoty úvěrové ústavy preferují, aby podíl cizího kapitálu nebyl příliš vysoký. 
Jak jiţ je z tohoto odstavce zřejmé, tak podíl vlastního a cizího kapitálu není nikde stanoven. 
K financování zejména nového podniku je vhodné pouţít, co nejvíce vlastního kapitálu 
a následně aţ potom cizí kapitál. Při financování vlastním kapitálem odpadá povinnost 
splácení jistiny a úroků. Vysoký podíl tohoto kapitálu přispívá k dobrému jménu podniku 
a zároveň slouţí jako „rezerva“ pro ztrátové období. „Někdy podnikatelé zjistí, ţe celková 
potřeba kapitálu je příliš vysoká a ţe poměr vlastního a cizího kapitálu není z hlediska rizika 
přijatelný. Znamená to pak změnou strategie podniku sníţit výdaje, a tím i potřebu kapitálu 
a současně dosáhnout dostatečně vysokého podílu vlastního kapitálu.“26 
 







Výsledek hospodaření Zásadně se podílí na výsledku 
Nárok na úroky nezávislý 
na výsledku  
Majetkový nárok Podíl na výnosu z likvidace 
Nárok na splátku jistiny 
v nominální hodnotě 
Jištění 
 
Ţádné Osobní anebo věcné kauce 
Oprávnění řídit 
 
Zpravidla ano Ne 
Doba splatnosti 
 
Zpravidla neomezená Zpravidla omezená 
Daňové zatížení 
Ţádná odčitatelnost u daní 
z příjmů 
Úrok je daňově uznatelným 
nákladem, tj. pokud firma 
platí daně, působí daňový 
štít 
Tabulka 3 Znaky vlastního a cizího kapitálu (Zdroj: WUPPERFELD, Udo. Podnikatelský plán pro úspěšný 
start. Vyd. 1. Praha : Management Press, 2003. Str. 132) 
 
 
                                                 
26 STRUCK, Uwe. Přesvědčivý podnikatelský plán : předpoklad získání potřebného kapitálu. Vyd. 1. Praha : 
Management Press, 1992. Str.123 
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Krátkodobé cizí finanční zdroje 
a) Kontokorentní úvěr – v tomto případě banka poskytuje úvěrový limit, který můţe 
podnik kdykoliv vyuţít. Podnik platí úroky pouze z vyčerpané částky limitu 
a jen za dobu čerpání. Je nutné si ale uvědomit, ţe úroky u tohoto úvěru jsou vyšší 
neţ u investičních úvěrů. 
b) Dodavatelský úvěr – dodavatel poskytuje odklad placení pro odběratele. Nejedná 
se tedy o půjčení peněţní částky ale moţnosti zaplacení faktury později. 
c) Splátkový úvěr – zejména u zakázkové a speciální výroby kdy odběratel poskytne 
dodavateli zálohové platby. 
 
Dlouhodobé cizí finanční zdroje 
Dlouhodobé úvěry – především slouţí k financování nákupu dlouhodobého majetku. 
Zajištění tohoto úvěru je prováděno zástavou dlouhodobého majetku, popř. hypotékou. 
 
Zvláštní formy financování 
a) Leasing – poskytovatel leasingu přenechává příjemci leasingu dohodnutý předmět 
na základě leasingové smlouvy. 
b) „Faktoring – metoda financování krátkodobých úvěrů poskytnutých při dodávkách 
zboţí a sluţeb. Podstatou faktoringu je odkup krátkodobých pohledávek zpravidla 
bez postihu vůči původnímu věřiteli. Základem pro vztah je faktoringová smlouva, 
která stanoví práva a povinnosti obou stran.“27 
 
Výběr poskytovatele kapitálu 
Není tak snadné vybrat poskytovatele kapitálu, protoţe není pravda, ţe investoři vţdy 
poskytují pouze finanční prostředky, napomáhají také budování nebo rozšiřování podniku 
svými zkušenostmi ve finančních, právních a manaţerských oblastech. Také v častých 
případech mohou mít dobré kontakty i s případnými zákazníky, distributory 
nebo dodavateli.„Jako poskytovatelé kapitálu přicházejí v úvahu: 
 
- podílnické společnosti,  
- společnosti poskytující rizikový kapitál (venture capital),  
- banky, 
                                                 
27
 Faktoring. In Wikipedia : the free encyclopedia [online]. St. Petersburg (Florida) : Wikipedia Foundation, , last 
modified on 2011 [cit. 2011-05-07]. Dostupné z WWW: <http://cs.wikipedia.org/wiki/Faktoring>. 
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- veřejné instituce, 
- soukromé osoby, 
- podniky.“28 
 
Podnik by neměl určitou banku upřednostňovat pouze podle podmínek, které 
poskytuje, ale také by se měl zaměřit na to, jakou má pověst a jak spolupracuje příslušný 
zaměstnanec. Zkušenosti bankovních pracovníků s novými expandujícími podniky se liší 
od osoby k osobě. Není jednoduché nalézt vhodného partnera. Bankovní pracovníci jsou 
zvyklí hodnotit účetní schémata ve vhodném plánovacím období 3-5 let a to: 
 
- plán likvidity (za první rok uvádíme měsíční údaje, za druhý rok čtvrtletní údaje, 
za třetí rok pololetní údaje a za čtvrtý a další roky roční údaje), 
- výkaz zisků a ztrát (roční údaje), 
- rozvaha (roční údaje), 
- rentabilita vlastního kapitálu, likvidita a další. 
 
Finanční cíle 
I kdyţ podnik uvede v odhadech příjmů, výdajů a dalších dokumentech veškerá 
očekávání a plány pro financování je vhodné také do podnikatelského plánu vypsat souhrnné 
základní body, a to: 
 
- očekávaný obchodní obrat v prvním roce, 
- očekávaný čistý zisk v prvním roce, 
- jak vysoká částka poskytnuté půjčky bude uhrazena za jeden rok, 
- plány pro druhý rok. 
 
 
1.7 Finanční analýza 
„Finanční analýza je specifická část analýzy zdrojů, coţ v praxi znamená, ţe se jedná 
o analýzu činností, v nichţ primární úlohu hrají finance či peníze a čas. Cílem takovéto 
analýzy je odhalit silné a slabé stránky firmy, zjistit její výkonnost a získané informace 
                                                 
28
 STRUCK, Uwe. Přesvědčivý podnikatelský plán : předpoklad získání potřebného kapitálu. Vyd. 1. Praha : 
Management Press, 1992. Str.126 
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vyhodnotit tak, aby se z provedené finanční analýzy stal jeden z nástrojů slouţící k řízení 
podniku.“29 
 
Základní metodický nástroj pouţívaný pro finanční analýzu jsou poměrové ukazatele. 
Tyto ukazatelé jsou charakteristické vzájemnou spojitostí mezi dvěma nebo více absolutními 
ukazateli pomocí jejich podílu. Dělíme je na:  
 
- ukazatele likvidity,  
- ukazatele rentability,  
- ukazatele zadluţenosti,  
- ukazatele aktivity. 
 
1.7.1 Ukazatele likvidity  
 Likvidita je schopnost podniku splácet závazky. Nejčastěji jsou pouţívány tyto 
následující ukazatele likvidity:  
 
Ukazatel likvidity 3. stupně (běžná likvidita) - Znázorňuje, do jaké míry jsou krátkodobé 
závazky kryty krátkodobým majetkem.  
 
Likvidita 3. stupně = oběţná aktiva / krátkodobé závazky 
 
Ukazatel likvidity 2. stupně (pohotová likvidita) - Znázorňuje, do jaké míry je podnik 
schopen krátkodobé závazky uhradit z likvidních prostředků a z pohledávek.  
 
Likvidita 2. stupně = (oběţná aktiva - zásoby) / krátkodobé závazky 
 
Ukazatel likvidity 1. stupně (okamžitá likvidita) - Udává, jak je firma schopná okamţitě 
hradit krátkodobé závazky. 
 
Likvidita 1. stupně = finanční majetek / krátkodobé závazky 
 
                                                 
29 Finanční analýza. In Wikipedia : the free encyclopedia[online]. St. Petersburg (Florida) : Wikipedia 
Foundation, last modified on 2010 [cit. 2011-05-07]. Dostupné z WWW: 
<http://cs.wikipedia.org/wiki/Finan%C4%8Dn%C3%AD_anal%C3%BDza>. 
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1.7.2 Ukazatele rentability 
Rentabilita je schopnost firmy dosahovat zisku s pouţitím investovaného kapitálu. 
Vyjadřuje v procentech míru zisku z podnikání.   
 
Ukazatele rentability vlastního kapitálu - Říká nám jaký zisk (ztrátu) přinese kaţdá koruna, 
kterou majitel vloţil do svého podnikání.  
 
Rentabilita vlastního kapitálu = zisk / vlastní kapitál 
 
Ukazatel rentability celkových aktiv - Hodnotí efektivnost vloţeného kapitálu (vlastní i cizí 
kapitál). 
 
Rentabilita celkových aktiv = zisk / celková aktiva 
 
Ukazatel rentability nákladů - Říká jaký bude zisk z kaţdé koruny, která se vynaloţí 
na náklady. 
 
Rentabilita nákladů = zisk / celkové náklady 
 
Ukazatel rentability tržeb - Tento ukazatel udává, jaké procento zisku přináší získané trţby.  
 
Rentabilita trţeb = zisk / celkové trţby 
 
1.7.3 Ukazatele zadluženosti  
Říká nám, jaká je zadluţenost podniku. Ukazatele zadluţenosti určujeme v procentech. 
 
Ukazatel celkové zadluženosti - Stanoví jaké procento majetku spadá na dluhy podniku.  
 
Celková zadluţenost = cizí zdroje / celková aktiva 
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1.7.4 Ukazatele aktivity 
Měří, jaká je efektivnost hospodaření podniku se svými aktivy. „Hodnotí schopnost 
podniku "obracet peníze". Sleduje se jednak obrat (kolikrát za rok se zásoby otočí) a jednak 
doba obratu (jak dlouho drţíte peníze v podobě zásob). Obrat by měl být co nejvyšší a doba 
obratu co nejniţší. Obrat vyjadřujte v jednotkách (obrátkách za rok), dobu obratu 
ve dnech.“30 
 
Obrat celkových aktiv - Hodnotí efektivnost vyuţívání všech aktiv v podniku. 
 
Obrat celkových aktiv = trţby / celková aktiva 
 
Obrat zásob - Sděluje, kolikrát za rok jsou zásoby přeměněny v peněţní prostředky a znovu 
uskladněny. 
 
Obrat zásob = trţby / zásoby 
 
Obrat pohledávek – Říká nám, kolikrát za rok jsou pohledávky přeměněny v peněţní 
prostředky.  
 
Obrat pohledávek = trţby / pohledávky 
 
Ukazatel doby obratu zásob - Tato doba určuje, jak dlouho jsou zásoby na skladě; tedy 
za jak dlouho podnik prodá své zásoby.  
 
Doba obratu zásob = zásoby / trţby 
 
Ukazatel doby obratu pohledávek - Doba obratu pohledávek je doba, kterou podnik čeká 
na zaplacení od odběratelů.  
 
Doba obratu pohledávek = pohledávky / trţby 
 
                                                 
30
 Firemní finance [online]. 2000 [cit. 2011-05-07]. Finanční analýza. Dostupné z WWW: 
<http://www.firemnifinance.cz/finance-a-pojisteni/informace/financni-analyza/vypocet/>. 
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Ukazatel doby obratu závazků – Sděluje nám, jak rychle je podnik schopen splácet závazky. 
 
Dobra obratu závazků = závazky / trţby 
 
Poskytovatelé kapitálu jsou si vědomi toho, ţe mnoho podniků v začátcích vykazují 
ztrátu. Podnik proto musí dát najevo, ţe očekává zisk aţ po určitém času. I velmi malý podnik 
má větší šanci na úspěch, pokud majitel bude pečlivě sledovat jeho finanční vývoj a bude 
porovnávat své plány a očekávání se reálným stavem. Mnoho podniků zanikne kvůli tomu, 
ţe mají špatně naplánovanou finanční stránku věci, i kdyţ jejich manaţerské nadání 
je kvalitní, produkt promyšlený a trh dostatečně velký. 
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Analytická část práce 
2 Průzkum a analýza trhu 
2.1 Předpovědi vydávané odvětvím 
Bydlení 
V současnosti bydlení řadíme mezi základní ţivotní potřeby. Dosaţený stupeň bydlení 
je jedním z podstatných ukazatelů celkové ţivotní úrovně.  
 
Kdyţ se zamyslím nad otázkou: „Proč vlastně lidé občas mění své bydliště, stěhují 
se?“ napadá mě hned několik důvodů. Momentálně takovou situaci řeším, a proto mě jako 
první důvod napadají osobní vztahy, a to například svatba, rozvod, sestěhování se s přítelem 
nebo naopak rozejití se partnerů. V kladném případě tato situace vlastně znamená prodej 
obydlí jednoho nebo obou z nich a nastěhování společně do jiné nemovitosti, v opačném 
případě uţ zaleţí na finančním vypořádání jednoho z páru nebo prodeje nemovitosti 
a rozdělení finanční hodnoty. Jako další důvod pro stěhování určitě vidím takový příklad, 
ţe mladému páru se narodí dítě a najednou se jeví současný dům nebo byt malý a je nutností 
obstarat si větší. Popřípadě můţe jít pouze o komfort, zlepšení ţivotní úrovně bydlení 
a člověk tedy můţe zatouţit po draţším a lépe vybaveném obydlí. Opakem narození dítěte 
je odchod jiţ dospělého jedince z domu a rodiče si zajistí menší bydlení. Důvod, také můţe 
nastat v případě změny místa zaměstnání. Dále to můţou být změny v sousedství, přetrhání 
dobrých vztahů, okolí domu se změní k horšímu, zdravotní problémy, nebo pouze změna 
ţivotního stylu a mnohem víc. 
 
Skutečností zůstává, ţe investice jedince na získání vlastního bydlení se řadí k největší 
v ţivotě. Je to ale věc, kterou lidé budou potřebovat vţdy a všude. 
 
Několik posledních let se Brno a jeho okolí stává centrem výstavby bytů. Na jedné 
straně se stále spousta lidí z Brna stěhují do novostaveb, které vyrůstají na okraji Brna 
a nejsou tak drahé jako v centru, ale na druhé straně někteří lidé uţ prozřeli a ze satelitních 
městeček se stěhují do měst. Uvědomili si, ţe tato změna z paneláku do řadového rodinného 
domu či jiného podobného obydlí nebyla aţ tak moc rozdílná. Vše navíc bylo daleko 
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a bez automobilu člověk nemohl fungovat. Do těchto oblastí se hlavně nastěhovaly rodiny 
s dětmi, které následně zjistily, ţe zde není dostatek škol, školek, sportovních krouţků atd. 
  
Nyní roste hlavně poptávka po rekreačních nemovitostech a menších bytech. 
Rekreační nemovitosti se týkají lidí mezi 30 – 45 lety s dětmi, kteří mají své vysněné bydlení 
a občas uvítají oddech od velkoměsta na chatičku do přírody. Velmi intenzivně také roste 
poptávka po tzv. startovacích bytech, coţ jsou malé byty do 55m2. Brno jiţ provedlo nákup 
startovacích bytů v hodnotě 151 mil. Kč. Nájemné by mělo být 50 Kč/m2, coţ je na úrovni 
nájemného obecních bytů s regulovaným nájemným ve většině městských částí. V realitních 
kancelářích je převáţně spodní hranice nájmu 100 Kč/m2. Lidé můţou v těchto startovacích 
bytech ţít pět let a pak se musí vystěhovat.  
 
A i kdyţ o startovací byty roste zájem, tak pro spoustu lidí klasické nájemní bydlení 
uţ v Česku není populární. V posledních 20-ti letech se začalo preferovat vlastnické bydlení. 
Mladí lidé začali vnímat bydlení v pronájmu jako dočasné období a při zaloţení rodiny dají 
přednost vlastnímu bytu. Nájemné pro ně představuje „vyhazování peněz z okna“.   
 
Navíc prý začíná trend stavění nových bytů levněji, coţ se samozřejmě projeví 
v konečné ceně. Projekty se budou zahajovat tak, aby uţ ta počáteční cena byla niţší. Nejedná 
se tedy o zlevnění. Jednoduše řečeno se ty byty uţ budou zřizovat s tím, ţe budou stát méně. 
 
Realitní trh 
V průběhu roku 2009 se sníţila hodnota realitního trhu v ČR meziročně o 9 %, 
a to na 160 mld. Kč. V roce 2008 to bylo pouze o 5 %. „Podnikání v činnosti realitní 
kanceláře láká mnoho lidí, trh je pokryt řadou subjektů, jejichţ profesionální zdatnost je však 
různá. Nepochybně dochází k přirozené selekci a zostření konkurenční situace. Pokles 
se ale v drtivé většině případů týká ţivnostníků, nikoli klasických kanceláří.“31 
 
Loňský rok byl ovlivněn hospodářskou a finanční krizí. Nyní se trh vrací zpět na zem, 
poptávka se postupně pomalu zvyšuje. Očekává se upevnění trhu a následné vytvoření 
podmínek pro další rozvoj. Nepředpokládají se výrazné změny, bude pokračovat obdobný 
aţ mírně vzrůstající zájem o nákup nemovitostí. 
                                                 
31
 Realitních kanceláří v České republice začalo ubývat. Realit [online]. 2011, 04, [cit. 2011-05-24]. Dostupný z 
WWW: <http://www.realit.cz/clanek/realitnich-kancelari-v-ceske-republice-zacalo-ubyvat>. 
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Realitní trh s podnikatelskými nemovitostmi bude letos růst. Z toho nám plyne, 
ţe nynější situace na trhu nahrává do karet investorům, protoţe můţou levně nakoupit, dobře 
pronajmout a následně v budoucnosti výhodně prodat.  
 
DPH 
Celkový růst poptávky také bude ovlivněn zvýšením sníţené sazby DPH. Výše DPH 
by se podle vlády měla změnit z 10 na 14 procent od ledna 2012, a to u spodní sazby. 
Základní sazba zůstane na 20 procentech. Následně od ledna 2013 se obě sazby sjednotí 
na 17,5 procenta. Výrazně se to dotkne jak lidí, kteří přemýšlí o nákupu nového bytu či domu, 
ale také jedinců, kteří si nové bydlení jiţ pořizují, ale zaplacení plné ceny nemovitosti 
je plánováno aţ na další rok. Daň z přidané hodnoty je totiţ účtována ve chvíli, kdy se platba 
připíše na účet a ne v době, kdy se podepíše kupní nebo předkupní smlouva. Zvýšení DPH 
zasáhne i do oprav a rekonstrukcí bytů, rodinných a bytových domů, včetně například 
zateplování paneláků. Při koupi starších bytů se DPH platí jen z provize realitní kanceláři 
(nyní sazba 20 procent). Ta by navíc měla klesnout na 17,5 %, takţe zájemci o tyto byty 
se zvýšení DPH obávat vůbec nemusejí. I zde jsou nyní pro kupce velmi příznivé ceny. 
Zvýšená poptávka můţe vést ke zvýšení cen některých panelových bytů. Musí ale být v dobré 
lokalitě a v dobrém technickém stavu. 
 
Ceny novostaveb dosáhly svého dna a podle odborníků níţe uţ padat nebudou. 
Je vhodná doba ke koupi. Předpokládá se, ţe prodeje nových bytů nebo domů se do konce 
roku zvýší o pětinu. Jiţ v posledním měsíci můţeme pozorovat několikanásobné zvýšení 
zájmu o nové byty a domy. Lidé samozřejmě chtějí ještě vyuţít 10-ti procentní DPH.  
 
„Například Jiří Pácal z Central Europe Holding, který investuje do nemovitostí 
uţ 20 let, by se případným zvýšením DPH rozhodně nenechal ovlivnit: Nedoporučuji 
uspěchat ani zbytečně vyčkávat. Důleţité je najít vhodnou nemovitost; co se stane s daněmi 
či co předpovídají lidé z realit, není důleţité."32 
 
Sníţená sazba se vztahuje i na nové byty, kde je podlahová plocha max. 120m2, tedy 
tzv. sociální bydlení. Tedy zvýšení DPH samozřejmě zhorší moţnost nákupu vlastního 
                                                 
32
 S hypotékou neotálejte, levnější nebudou. IDnes [online]. 13. dubna 2011, [cit. 2011-05-24]. Dostupný z 
WWW: <http://finance.idnes.cz/s-hypotekou-neotalejte-levnejsi-nebudou-ffs-
/uver.asp?c=A110412_1565462_uver_bab>. 
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bydlení pro spoustu českých rodin, ale dopady nebudou tak kruté jak v případě, ţe by byl 
skokový nárůst o 10 p.b., jak se původně plánovalo. 
 
Hypoteční trh 
Jak se bude vyvíjet hypoteční trh je pro realitní kanceláře klíčové. S hypotékami by se 
nyní nemělo otálet, levnější prý uţ nebudou. Bankéři očekávají, ţe současný rok bude značně 
aktivnější, a to i v případě, ţe sazby zvolna porostou. Je to dáno hlavně oţivením ekonomik 
v eurozóně a strachem z eventuálních inflačních tlaků. Musím podotknout, ţe úrokové sazby 
byly v loňském roce aţ nepřiměřeně nízké, takţe nyní se jedná o určitou nápravu. Aby banky 
přilákaly zájemce o hypotéku, moţná to budou podporovat nejrůznějšími marketingovými 
akcemi. Takţe úvěr bude moţné stále získat za výbornou cenu. V příloze si můţete 
prohlédnout graf, jak se mění sazby hypoték a jaké sazby nabízejí banky při různých fixacích. 
 
Realitní situace se na českém trhu neustále zajímavě mění. Dle mého názoru někteří 
zájemci vyuţijí stále niţší sazby DPH, jiné osoby odloţí svoji poptávku po bydlení do 
budoucna, kdy například budou mít větší jistotu pravidelného příjmu. Dle mého názoru je dále 
do budoucna moţno vidět příleţitost v panelových a starších bytech, ale jasné určení toho, jak 
se trh s nemovitostmi bude v budoucnosti vyvíjet je těţko předvídatelné a velmi nejisté.    
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3 Analýza zákazníků 
Větší část zákazníků pochází z okresu Vyškov a přilehlého okolí. Dalším centrem 
je Brno. Jelikoţ je zde podstatný rozdíl v cenách za nemovitost, a tyto dvě města jsou od sebe 
pouze půl hodiny, stává se Vyškov lukrativním místem pro spoustu zájemců o bydlení. 
Momentálně, do konce roku, se zaměříme na mladé rodiny s dětmi, coţ vyplývá 
z očekávaného zájmu na menší byty v kvalitních novostavbách a řadové domy z důvodu 
vyuţití ještě nízké sazby DPH. Během následujících let očekáváme migraci zpět 
do panelových a starších bytů a zaměření bude převáţně na zákazníky ve věku 25 – 40 let. 
Jelikoţ jsem z průzkumu zjistila, ţe velký zájem je nyní na rekreační nemovitosti, a to zájem 
od lidí ve věku 35-45 let, tak i tudy bychom se chtěli vydat.  
 
Dle mého názoru se konkrétně nedá vymezit cílová skupina zákazníků, 
jak uţ z hlediska věku, tak i z hlediska struktury. Trh s nemovitostmi se neustále 
nepředvídatelně mění a poţadavky na bydlení téţ. Dalo by se říct, ţe našim cílem je pokrýt 
nejširší sortiment zákazníků, a to od mladých lidí stěhující se z nájmu do vlastních menších 
bytů, přes střední vrstvu, která nyní bude mít zájem o novostavby, aţ po jedince, kteří uţ mají 
vlastní rodinu, vlastní bydlení a touţí po odpočinku nedaleko vzdáleném od svého trvalého 
bydliště, někde v útulné chatce u jezera. Do budoucna se můţe například poptávka přesunout 
na komerční nemovitosti a pro nás je hlavně důleţité přizpůsobit se poţadavkům zákazníka. 
 
Firma Real Home s. r. o. se snaţí vystupovat aktivně, na nové zakázky nečeká, 
ale sama je vyhledává. Děje se tak především formou osobních kontaktů s potencionálními 
zákazníky a představiteli obcí a měst. Průběţně sleduje městské a obecní rozpočty a snaţí 
se vytipovávat a následně oslovovat potencionální zákazníky. Zároveň také sleduje obchodní 
věstník, ve kterém se nacházejí informace o právě probíhajících výběrových řízeních.  
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Obrázek 6 Průměrná hrubá měsíční mzda  (Český statistický úřad JIHOMORAVSKÝ KRAJ [online]. 2011. 
11.5.2011 [cit. 2011-05-24]. Průměrná hrubá měsíční mzda v Jihomoravském kraji. Dostupné z WWW: 
<http://www.czso.cz/xb/redakce.nsf/i/prumerna_hruba_mesicni_mzda_v_jihomoravskem_kraji>.) 
 
Průměrná hrubá měsíční mzda se v roce 2009 a 2010 vyvíjí podobně, nejsou ţádné 
významné rozdíly.  
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4 Analýza dodavatelů 
Tvořit je budou vlastníci nemovitostí ve Vyškově a blízkém okolí včetně Brna, 
a to lidé od 18-ti let. Dodavatel také můţe být developerská společnost, která v tomto okolí 
plánuje novou výstavbu.  
 
V okrese Vyškov zůstala zahajovaná výstavba téměř stejná. Největší podíl 
v zahajované a i dokončené výstavbě mají rodinné domy. Nejvíce zahájených bytů 
v 1. čtvrtletí bylo v Brně – město a venkov. Počet zahájených bytů ve Vyškově byl 
v 1. čtvrtletí 2011 34. Počet dokončených bytů v tomto roce mírně poklesl, a to na 36. 
Největší podíl v dokončené výstavbě tvoří nová výstavba bytových budov a změny 
dokončených bytových budov. Dále bylo vydáno 154 stavebních ohlášení a povolení. 
Orientační hodnota těchto staveb je 423 mil. Kč.  
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5 Analýza konkurence 
Ve Vyškově se nachází několik realitních kanceláří, a to od malých ţivnostníků, 
aţ po celosvětově známou společnost RE/MAX, která ve Vyškově má svoji pobočku 
RE/MAX ATRACTIV. V poslední době se velmi intenzivně rozrůstá, je to silná společnost 
a myslím si, ţe nyní bych se neměla zaobírat tím, jestli se jí firma Real Home, s. r. o. někdy 
vyrovná. Nejen jí, ale také její silné reklamě musí čelit veškeré menší realitní kanceláře. 
Hlavního konkurenta vidím ve společnosti SDK REALITY, která má jak dobré webové 
stránky, coţ povaţuji u realitní kanceláře za velmi důleţité, tak poskytuje kvalitní sluţby a je 
i vhodně umístěná v centru města. Jako jedinou nevýhodu u této firmy povaţuji neexistující 
nabídku developerských projektů, které jsou v tomto období velmi významné. Jako další 
moţnou konkurenci vidím ve společnosti SCHMIDT REALITY, ke které je výborná dopravní 
dostupnost a také seriózní personál ale opět neexistuje ţádná nabídka developerských projektů 
a celková nabídka nemovitostí je docela nízká. Dále sem ještě můţeme zařadit realitní 
kancelář  COLOSEUM NEMOVITOSTI, s. r. o. a MULTICONT REALITY, u které 
ale pochybuji o její důvěryhodnosti. Pro lepší přehled jsem uvedla do tabulky níţe silné 
a slabé stránky konkurentů.  
 
Analýza největších konkurentů 
 
Jméno konkurenta Silné stránky Slabé stránky 
    
 
- kvalitní webové stránky 
- zázemí silné společnosti 
- vysoké mnoţství realit 
- profesionalita zaměstnanců 
- vyšší ceny 
- nevhodné umístění 
kanceláře 
      
 
- dobré webové stránky 
- kvalita poskytovaných sluţeb  
- umístění v centru města  
- neexistující nabídka 
developerských projektů 
 
       
 
-    umístění v centru města 
 
 
- nepřehledné webové 
stránky 
- otevírací doba 
 




- výborná dopravní dostupnost 
- seriózní personál 
- neexistující nabídka 
developerských projektů 
- nízká nabídka nemovitostí 
     
 
- ochotný personál - nevhodné umístění 
kanceláře 
- zanedbané, neaktualizované 
webové stránky 
- neexistující nabídka 
developerských projekt 
- ţádná pobočka 
 
RE/MAX ATRAKTIV 
„Nabídka realitního servisu. Zprostředkování prodeje nemovitostí.“33 
Purkyňova 143/18 




„Reality a nemovitosti na prodej. Naší činností je také pronájem a výkup nemovitostí. 
Zaměření na byty, rodinné domy, chaty a chalupy, kanceláře, komerční prostory a objekty. 
Vykupujeme pozemky. Vyplácíme exekuce. Nabízíme sluţby po celé ČR.“34 
Husova 2 
682 01 Vyškov 
www.sdk-reality.cz 
 
COLOSEUM NEMOVITOSTI s.r.o. 
„Zprostředkujeme prodej i pronájem nemovitostí.“35 
Masarykovo náměstí 61/29 
682 01  Vyškov-Město 
www.coloseumreality.cz 
                                                 
33
 Firmy [online]. 1996, 2011 [cit. 2011-05-24]. RE/MAX Atraktiv. Dostupné z WWW: 
<http://www.firmy.cz/detail/2132824-re-max-atraktiv-vyskov-nosalovice.html>. 
34
 Firmy [online]. 1996 [cit. 2011-05-24]. SDK reality. Dostupné z WWW: <http://www.firmy.cz/detail/611583-
sdk-reality-vyskov-mesto.html>. 
35
 Firmy [online]. 1996 [cit. 2011-05-24]. COLOSEUM NEMOVITOSTI s.r.o. Dostupné z WWW: 
<http://www.firmy.cz/detail/2626919-coloseum-nemovitosti-s-r-o-vyskov-mesto.html>. 
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Schmidt reality 
„Realitní kancelář poskytuje komplexní sluţby, zprostředkování prodeje nemovitostí, inzerci, 
právní sluţby, stavební a projektovou činnost.“36 
Nádraţní 4/3 
682 01  Vyškov-Město 
www.schmidt-reality.cz 
 
Multicont reality       
„Obchodní a zprostředkovatelská činnost v oblasti realit.“37 
Palánek 1              
682 01 Vyškov 
www.multicont-reality.cz 
 
Dle zhodnocení konkurence předpokládám, ţe Real Home, s .r o. zaujme dobré 
postavení v tomto okolí. Firma bude umístěna na velmi dobrém místě, s výbornou 
dostupností, ve středu města. Ceny budou přiměřené a pracovníci kvalifikovaní. Hlavně se 
chci zaměřit na důvěru klientů v nás, coţ v dnešní době na trhu realitních kanceláří je velmi 
podstatné, protoţe se neustále objevují podvodné kanceláře a neseriózní makléři. 
K nejposlednějším podvodům vedení realitní kanceláře zahrnuji zpronevěru svěřených 
milionů, a to společnosti Rekin s. r. o. v Ostravě. Dalšími podvody jsou zavádějící, lţivé 
reklamy a spekulace s nemovitosti na úkor zákazníků. Co se týče podvodů jednotlivých 
realitních makléřů, tak nejvýznamnější je zpronevěra peněz vybraných na nemovitost, 
přehnaná provize, neetické jednání, zatajování vad nemovitostí a neoprávněná manipulace 
s penězi zákazníků.  
 
Aby zákazníci předešli uvedeným podvodům, je vhodné se obrátit na certifikovanou 
realitní kancelář, která spadá do Asociace realitních kanceláří ČR. Náleţitým členem se můţe 
stát FO nebo PO, která provozuje realitní činnost na základě platného ţivnostenského 
nebo jiného oprávnění, a která má sídlo na území ČR. Tato asociace vyţaduje dodání dokladů 
o minimálně třech uskutečněných obchodech, osvědčení o tom, ţe absolvovala jeden 
z rekvalifikačních kurzů, uvedených na jejich internetových stránkách. Poté je nutností, 
                                                 
36
 Firmy [online]. 1996 [cit. 2011-05-24]. Schmidt Reality, s.r.o. Dostupné z WWW: 
<http://www.firmy.cz/detail/2597540-schmidt-reality-vyskov-mesto.html>. 
37
 Firmy [online]. 1996 [cit. 2011-05-24]. Multicont reality. Dostupné z WWW: 
<http://www.firmy.cz/detail/2406255-multicont-reality-vyskov-brnany.html>. 
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aby se uhradil základní členský vklad, a to ve výši 7.500,--Kč a roční členský příspěvek činí 
20.000,--Kč. Poslední věc je povinnost členů mít uzavřenou a splacenou pojistnou smlouvu 
na rizika vyplývající z realitní činnosti.  
 
Do budoucna firma Reality, s. r. o. bude mít určitě zájem o členství v Asociaci 
realitních kanceláří ČR.  
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6 Porterův model konkurenčního prostředí 
6.1 Síla odběratelů 
Jedná se o zákazníky, v tomto případě kupující ze všech míst světa starší 18-ti let. 
Přechod ke konkurenci je moţný v případě, ţe bude nabízet stejnou nemovitost jako naše 
společnost, a to za niţší cenu. Zejména kupující, kteří mají peněţní hotovost na vybranou 
nemovitost, mají značnou sílu ve vyjednávání o ceně. Kupující budou také sledovat mnoţství 
nabízených nemovitostí a poskytovaných kvalitních sluţeb. 
 
6.2 Síla dodavatelů 
Jedná se o zákazníky, v tomto případě prodávající. Tvořit je budou vlastníci 
nemovitostí ve Vyškově a blízkém okolí včetně Brna, a to lidé od 18-ti let. Dodavatel také 
můţe být developerská společnost, která v tomto okolí plánuje novou výstavbu. Ze začátku, 
kdy nebudeme mít ještě dostatečně známé jméno, bude pro nás těţší získání dodavatelů. 
Důleţité je četnost a kvalita našich nabízených sluţeb. 
 
6.3 Hrozba vstupu nových konkurentů 
Zejména velká popularita podnikání v tomto odvětví v ČR a relativně nízké náklady 
na zaloţení realitní kanceláře jsou velkou hrozbou vstupu nových konkurentů. Problém můţe 
činit nezískání dostatečného počtu kvalifikovaných makléřů. Náklady na přestup zákazníků 
jsou nízké a nový konkurenti mohou vytvořit tlak na cenu. 
 
6.4 Hrozba substitutů 
Dle mého názoru realitní kanceláře ţádné substituty nemají. Jedině moţná cestovní 
kanceláře, kde jejich produkty (dovolená) poskytují na určitou dobu náhradní bydlení.  
 
6.5 Rivalita mezi konkurenty na daném trhu  
Konkurenci tvoří realitní kanceláře ve Vyškově. V předchozí kapitole jsem uvedla 
podrobnou konkurenci v této oblasti.  
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7 PEST analýza 
Kaţdé prostředí zahrnuje celou řadu vlivů působících na výkon a vývoj organizace 
a proto je nutno omezit analýzu na vlivy, které jsou klíčové. 
 
7.1 Politické faktory 
Stát pouţívá k zajištění fungování ekonomiky zejména právní normy, kontroluje jejich 
dodrţování a trestá jejich porušení. Právní normy, které nejvíce ovlivňují firmu 
Real Home s. r. o. jsou zejména: 
 
- daňové a účetní předpisy 
- občanský a obchodní zákoník 
- zákon o ochraně spotřebitele 
- zákoník práce 
- zákon na ochranu ţivotního prostředí 
 
Co se týká daňové politika, je důleţité zmínit chystanou změnu v DPH. Celkový růst 
poptávky bude ovlivněn zvýšením sníţené sazby DPH. Výše DPH by se podle vlády měla 
změnit z 10 na 14 procent od ledna 2012, a to u spodní sazby. Základní sazba zůstane na 20-ti 
procentech. Následně od ledna 2013 se obě sazby sjednotí na 17,5 procenta. Výrazně se 
to dotkne jak lidí, kteří přemýšlí o nákupu nového bytu či domu, ale také jedinců, kteří si nové 
bydlení jiţ pořizují, ale zaplacení plné ceny nemovitosti je plánováno aţ na další rok. Zvýšené 
DPH postihne i opravy a rekonstrukce bytů, rodinných a bytových domů, vč. např. 
zateplování paneláků. Jestliţe si zákazník koupí starší byt, tak DPH se platí jen z provize 
realitní kanceláře (nyní sazba 20 %). Ta se má sníţit na 17,5 %, takţe tito potencionální 
zákazníci se zvýšeného DPH vůbec bát nemusí. I tady jsou pro kupující velmi příznivé ceny.  
 
Také by bylo vhodné sníţení daně z převodu nemovitostí, která nyní zabraňuje 
větším obratům na trhu nemovitostí.  
 
Dále také je vhodné zmínit, ţe do konce roku 2012 pokračuje regulované nájemné 
v Praze, ve většině krajských měst (kromě Ostravy a Ústí nad Labem) a větších městech 
Středočeského kraje. Po skončení regulace je moţné nájemné změnit pouze dohodou nájemce 
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a pronajímatel. Dojde vlastně k posílení práv nájemníkům, jelikoţ pokud se nájemce 
s pronajímatelem nedohodnou na nájmu, tak bude přetrvávat výše dosavadního nájemného. 
Je moţné se obrátit na soud. Dále tam, kde ještě k deregulaci nedošlo tak dochází k motivaci 
potencionálních prodávajících k pronajmutí bytů místo toho, aby je prodali.  
 
A jako další novinky uvádím dotační program a změny ve financování bydlení. 
„Ministr pro místní rozvoj Kamil Jankovský dne 30.3.2011 ve vládě uspěl s návrhem 
na znovuotevření významného dotačního programu Nový Panel. Program slouţí jako státní 
podpora oprav, modernizace a zateplení starších bytů. Ještě letos můţe podporu vyuţít 
bezmála 30 tisíc bytů.“38  
 
Chystají se změny ve financování nemovitostí. Nejčastější způsob je hypotéka 
nebo stavební spoření. Rada navrhuje vládě liberalizaci bankovního trhu. Kdokoliv by měl 
mít moţnost na vybrání bankovního produktu jen na základě ceny. Takţe by tyto finanční 
instituce nesměly k hypotéce přidávat ţádné další povinné produkty, díky kterým je hypotéka 
zbytečně draţší (např. otevřít nový běţný účet nebo pojištění). 
 
7.2 Ekonomické faktory 
- HDP – jiţ zmiňované v politických faktorech. 
- Nezaměstnanost – dle ČSÚ v roce 2010 míra registrované nezaměstnanosti byla 





2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 
Míra registr. 
nezaměstnanosti 
% 10,41 10,67 8,72 6,87 4,88 5,19 9,71 9,22 
Tabulka 4 Nezaměstnanost (Český statistický úřad [online]. 2011 [cit. 2011-05-24]. Vybrané ukazatele za 




V okresech na jihu Moravy je nejvyšší nezaměstnanost dlouhodobě v okresech 
Hodonín a Znojmo.  
                                                 
38
 Státní fond rozvoje bydlení [online]. 30.3.2011 [cit. 2011-05-24]. Program NOVÝ PANEL. Dostupné z 
WWW: <http://www.sfrb.cz/programy-a-podpory/program-novy-panel>. 
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-  Zvyšující míra inflace působí negativně na investiční rozvoj.  
- Úrokové sazby se zvyšují, coţ můţe ovlivnit investiční rozvoj.  
- Nedostatečná sladěnost systému vzdělávání s měnícími se poţadavky trhu práce. 
- Ekonomický růst 
- Výdaje spotřebitelů 
- Posilování koruny oproti euru a dolaru bude působit pozitivně na příliv investorů. 
 
  2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 
CZK/EUR průměr 31,8 31,9 29,7 28,3 27,7 24,9 26,4 25,2 
CZK/USD průměr 28,2 25,7 23,9 22,6 20,3 17,0 19,0 19,1 
Tabulka 5 Vývoj koruny (Business Info Oficiální portál pro podnikání a export [online]. 21.07.2010 [cit. 2011-




7.3 Sociální faktory 
Vyškov je město se zhruba 22 300 obyvateli, které leţí v Jihomoravském kraji 





2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 
Počet 
obyvatel 
Osoby 86 490 86 725 86 763 87 103 87 519 88 057 88 688 89 097 
0 – 14 let % 15,6 15,3 15,1 14,7 14,5 14,4 14,4 14,6 
15 – 64 let % 70,3 70,6 70,7 70,9 71,0 71,0 70,6 70,1 
65 let a více % 14,2 14,1 14,2 14,4 14,5 14,7 15,0 15,3 
Průměrný 
věk obyvatel 
Roky 39,2 39,4 39,6 39,8 40,0 40,2 40,4 40,5 
Tabulka 6 Obyvatelstvo (Český statistický úřad [online]. 2011 [cit. 2011-05-24]. Vybrané ukazatele za okres 




- Změny v populaci (sníţení porodnosti, zvýšení úmrtnosti => pokles poptávky 
a naopak) – dle ČSÚ v posledních letech je porodnost a úmrtnost v okrese Vyškově 
kolísavá, v roce 2010 bylo 992 ţivě narozených a zemřelých 882.  
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Obyvatelstvo Měřící jednotka 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 
Živě narození osoby 766 843 823 811 918 996 1001 992 
Zemřelí osoby 969 892 931 887 892 865 817 882 
Tabulka 7 Narození / Zemřelí (Český statistický úřad [online]. 2011 [cit. 2011-05-24]. Vybrané ukazatele za 




Z uvedené tabulky je zřejmé, ţe pokud je rok 2010 výjimečný výkyv, tak lze očekávat, 
ţe potencionální zákazníci budou přibývat.  
 
- Sociální mobilita (změna občanství, bydliště) – dle ČSÚ v okrese Vyškově více 





2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 
Přistěhovalí Osoby 1479 1485 1359 1637 1842 1502 1384 1389 
Vystěhovalí Osoby 1064 1201 1213 1221 1452 1095 937 1090 
Tabulka 8 Přistěhovalí / Vystěhovalí (Český statistický úřad [online]. 2011 [cit. 2011-05-24]. Vybrané 




Na 1000 obyvatel 
Měřící 
jednotka 
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 
Přirozený 
přírůstek 
% -2,4 -0,6 -1,2 -0,9 0,3 1,5 2,1 1,2 
Přírůstek 
stěhováním 
% 4,8 3,3 1,7 4,8 4,5 4,6 5,1 3,4 
Celkový 
přírůstek 
% 2,5 2,7 0,4 3,9 4,8 6,1 7,1 4,6 
Tabulka 9 Celkový přírůstek (Český statistický úřad [online]. 2011 [cit. 2011-05-24]. Vybrané ukazatele za 




Z tabulky výše můţeme vidět, ţe přirozený přírůstek se zvyšuje. 
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- Životní styl, životní hodnoty. 
- Výše příjmů  
 
7.4 Technologické faktory 
Do technologických faktorů určitě zasahuje internet, protoţe v současné době je velmi 
moderní a zejména pohodlné vyhledávat jakékoliv nemovitosti a samozřejmě i jednotlivé 
realitní kanceláře na internetu. Takţe kvalitní webové stránky realitní kanceláře povaţuji 
za velmi významné. Dále je také důleţitá rychlost morálního zastarání. 
 
~ 56 ~ 
 
8 SWOT analýza 
Jako nová vznikající firma, bychom určitě měli vyuţít svých silných stránek, abychom 
získali nezbytnou poptávku. Do budoucna by měla firma omezit slabé stránky a vyuţít co 
nejvíce příleţitostí.    
 
Silné stránky 
- umístění podniku, dopravní dostupnost, 
parkování  
- korektní jednání a spolehlivost 
- individuální přístup ke kaţdé zakázce 
- mladá a flexibilní společnost schopná a 
připravená vyjít naproti jakékoliv 
příleţitosti 
- makléř -  zkušenosti, dobré komunikační 
schopnosti, cenné znalosti o nemovitostech 
a dostatečné pochopení trhu, značné 
pracovní nasazení, přizpůsobení se 
vhodnému času zákazníka (flexibilní 
pracovní doba) 
- výhodné kontakty na potencionální 
zákazníky i dodavatele od makléře  
- doporučení potencionálních zákazníků a 
šíření dobrého jména od hypotečního 
specialisty v České spořitelně  
- webové stránky 
 
Slabé stránky 
- vstup nového podniku na trh - neznámé 
jméno  
- v čele společnosti čerstvý absolvent VŠ 
s ekonomickým vzděláním, ale malou 
zkušeností s realitním trhem  
- nízký počet zaměstnanců 





- vybudování dobrého jména, důvěry 
zákazníků v naši společnost 
- zřízení poboček v jiných městech 
- spolupráce s jinými RK 
- získání značného trţního podílu  
Hrozby 
- ekonomické a sociální faktory: 
-  sníţení ekonomické úrovně 
-  zvýšení nezaměstnanosti 
-  zvýšení úrokových sazeb, sníţení 
zájmu o hypotéky 
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- bytová výstavba  
- trend bydlet blízko velkých měst a dojíţdění 
do práce  
- členství v asociaci realitních kanceláří ČR 
-  sníţení migrace do jihomoravského 
kraje, úbytek obyvatel => sníţení 
poptávky 
- nízká nabídka dodavatelů  
- zvýšení konkurence 
- zvyšující se moc zákazníků 
- saturace realitního trhu  
- zvýšení nákladů na propagaci 
- zhoršení finanční situace podniku, 
bankrot 
- sníţení zahraničních investorů v oblasti 
nemovitostí  
 
Pozn.: Samozřejmě možné hrozby se mohou stát i možnými příležitostmi.  
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Vlastní návrhy řešení 
9 Popis podniku 
Obchodní firma Real Home, s. r. o. 
Předmět podnikání Činnosti v oblasti nemovitostí (CZ NACE 68.1, 68.2) 
- zprostředkování prodeje a nákupu nemovitostí, 
- zprostředkování pronájmu nemovitostí, 
- zajištění všech náleţitostí spojených s převodem 
nemovitostí 




Účetnictví / Daňová 
evidence 
Účetnictví 
Zahájení činnosti 1.7. 2011 
Plátce DPH ANO 
Sídlo firmy a místo 
podnikání 
Masarykovo náměstí 11, 
682 01 Vyškov 
Vlastník Bc.Lucie Borovcová 






V centru města Vyškova, 200 m od autobusové zastávky, 300m 





Okres: Vyškov (80 obcí a dále pak 118 částí obcí) 
Počet obyvatel: 22 500 
Míra nezaměstnanosti: 8,2 % 
Realitní kanceláře: 5 
Stav firemních 
prostor, nutné opravy 
Plně zařízená kancelář 45m2, k dispozici kuchyňka. Výhodou 
je budova v centru města, připojení k internetu, wifi síť 
v prostorách kanceláře, pevná linka. Nejsou nutné ţádné 
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Pronájem od Městského úřadu Vyškov. 
Dopravní a jiná 
omezení 
Ţádná 
Základní kapitál 500 000,-- Kč 
 
Úkony provedené před založením společnosti 
Předtím, neţ se zaloţí společnost, je nutné provést tyto činnosti: 
 
 Porada s právníkem 
O zaloţení společnosti v oblasti společnosti s ručením omezeným se poradit s právníkem. 
 
 Zaopatření místa provozování 
Z několika moţností zvítězilo místo na adrese Masarykovo náměstí 11 ve Vyškově. Toto 
sídlo je ve výborné dostupnosti 200m od autobusové zastávky a 300m od vlakového nádraţí. 
Sídlo společnosti bude vybudováno v pronajatých a plně vybavených prostorách, jejichţ 
vlastníkem je Městský úřad Vyškov. Pronájem byl zřízen na dobu neurčitou. Dále byl zajištěn 
výpis z katastru nemovitostí, který je spolu s nájemní smlouvou a souhlasem vlastníka 
potřebný pro zápis do OR.  
 
 Založení společnosti s ručením omezeným 
Jedná se o sepsání a podepsání společenské smlouvy za přítomnosti notáře.  
 
Vize 
Vizí Realitní kanceláře Real Home, s. r. o. je být jedničkou pro širokou veřejnost. Chceme 
obslouţit všechny zákazníky s těmi nejrůznějšími potřebami a stát se nejvyhledávanější 
realitní společností na Jiţní Moravě.  
 
Poslání  
- Poskytovat profesionální sluţby v oblasti nemovitostí.  
- Zkušenost našich makléřů je garancí, jejich neustálé připravenosti plnit náročné úkoly. 
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- Zájmy zákazníka jsou u nás na prvním místě. 




Souhrnný popis podniku 
 Společnost se bude zabývat realitní činností, zprostředkováním, pronájmem, správou 
nemovitostí a činnostmi s tímto souvisejícími. Sídlo společnosti bude vybudováno 
v pronajatých a plně vybavených prostorách, jejichţ vlastníkem je Městský úřad Vyškov. 
Prostory se nacházejí v budově v centru města na ulici Vymyšlená s vynikající dostupností.  
 
 Rozhodla jsem se zaloţit tuto společnost ve Vyškově, jelikoţ zde ţiji a působí tady 
pouze pět hlavních realitních kanceláří. (konkurence – kapitola 5) 
 
Dalším důvodem byla blízkost města Brna, coţ je pro spoustu potencionálních 
zákazníků zajímavé z důvodu preferencí pořízení trvalého bydlení v blízkosti Brna a ochotou 
dojíţdění. Tento trend se jiţ projevuje výstavbou řadových domů a menších bytů 
v novostavbách na 3 ulicích ve Vyškově. 
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Cíl společnosti 
Mezi hlavní cíl řadím dosaţení dobrých ekonomických výsledků silné, spolehlivé 
a profesionální společnosti, které budou zajišťovat její blahobyt. Samozřejmostí bude 
poskytování těch nejlepších sluţeb kvalifikovanými zaměstnanci pro zákazníka, ten nejlepší 
servis, a snaha o plnění jeho přání. 
 
Jednotlivé cíle jsem níže rozdělila na krátkodobé a dlouhodobé:  
 
Krátkodobé cíle: 
- zaloţení společnosti, 
- zaměstnání kvalifikovaných pracovníků, 
- zvýšení povědomosti o společnosti. 
 
Dlouhodobé cíle: 
- šíření dobrého jména podniku, 
- stát se členem Asociace realitních kanceláří ČR,  
- zvýšení hodnoty firmy, 
- rozšíření poboček. 
 
Předmět podnikání 
- zprostředkování prodeje a nákupu nemovitostí,  
- zprostředkování pronájmu nemovitostí, 
- zajištění všech náleţitostí spojených s převodem nemovitostí, 
- správa nemovitostí.  
 
Podnik bude spolupracovat s externími znalci, jako jsou advokáti, odhadci, znalci, 
projektanti, hypoteční specialisté a další kvalifikované osoby, díky kterým se do činnosti 
realitní kanceláře Real Home, s. r. o. také mimo jiné zařadí:  
 
- moţnost vyřízení úvěrů (hypotečních, ze stavebního spoření ČS), 
- kompletní finanční poradenství, 
- ocenění nemovitostí, 
- pojištění nemovitosti, 
- znalecké posudky,  
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- zajištění projektové dokumentace,  
 
a dále je samozřejmostí kompletní poradenský servis v oboru nemovitostí.  
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10 Obchodní plán  
 Vzhledem k předmětu podnikání společnosti Real Home, s. r. o. nemáme ţádné stálé 
dodavatele ani odběratele, výjimku tvoří pouze dodavatel spotřebního materiálu. Našimi 
zákazníky budou zejména fyzické osoby na straně kupujících a developeři a fyzické osoby 
na straně prodávajících. Smluvní podmínky se všemi zúčastněnými se budou stanovovat 
individuálně. 
  
Hlavní náplní práce bude poskytování sluţeb v oblasti realit, jak uţ jsem uvedla 
v kapitole 9. Typickým případem je prodej nemovitosti, kdy prodávající osloví kancelář 
(případně naopak) s tím, ţe chce prodat nemovitost za určitou cenu. Na základě okolností 
se stanoví provize, za kterou je podnik ochoten tuto nemovitost prodat a sepíše 
se s prodávajícím smlouva o výhradním zastoupení. Prodejní cena (cena zveřejněná 
v inzerátech) bude pro kupujícího konečná a vypočte se jako součet ceny prodávajícího 
a provize. Dále se provedou veškeré kroky nezbytné k úspěšnému prodeji nemovitosti:    
 
- ověření vlastníka v katastru nemovitostí – výpis z LV, kopie katastrální mapy, 
- evidence veškerých podkladů potřebných pro prodej, 
- zveřejnění nabídky (inzeráty na internetu, nabídky v kanceláři, inzertní časopisy), 
- jednání s potenciálními kupci (prohlídky). 
 
S budoucím kupujícím se sepíše rezervační smlouva, která poskytuje kupujícímu čas 
na vyřízení financování nemovitosti, a přijme se od kupujícího záloha (zpravidla z části 
nevratná). Tato kauce by měla být součástí předkupní (rezervační) smlouvy. Jak kupující, tak 
prodávající by se měli předem dohodnout, jak se bude dále s kaucí nakládat. Jakmile 
je rezervační poplatek splacen, měla by se zrušit všechna inzerce a nejednat dále s dalšími 
potencionálními zákazníky.  
 
Dále se pak zprostředkuje předkupní smlouva mezi prodávajícím a kupujícím, která 
slouţí finančním institucím jako projev vůle obou stran realizovat prodej nemovitosti 
a je nezbytnou součástí ţádosti o hypotéku. V převáţné většině se kupní cena hradí 
z hypotéky nebo ze stavebního spoření. Je nutné být v tomto případě ve střehu na některé 
bankovní instituce, které ţádají, aby byla uzavřena kupní smlouva ještě před tím, neţ bude 
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poskytnut úvěr a poukázána kupní ceny. Následně bankovní ústav vyplatí na účet 
prodávajícího (nebo zprostředkovatele) kupní cenu. Takto nevzniká ţádné riziko pro banku 
a kupujícího (který má nemovitost, i kdyţ ještě nezaplatil kupní cenu). Největší riziko pobírá 
prodávající, který uţ má převedený dům a nedostal za něj finanční hodnotu. Samozřejmě 
ţádná varianta není úplně bez rizika, ale nejlepší je, kdyţ riziko bude zhruba stejné 
pro všechny účastníky. Rozhodně je vhodné si následně nechat od firmy Real Home, s. r. o. 
doporučit konkrétního hypotečního specialistu v České spořitelně (pokud potencionální 
zákazník nemá účet u jiné finanční instituce). Funguje zde smluvní vztah na základě 
známosti mezi realitní kanceláří Real Home, s. r. o. a specialistou na hypotéky v České 
spořitelně.  
  
Po vyřízení financování je moţno přistoupit k samotné kupní smlouvě, kterou rovněţ 
zprostředkuje společnost Real Home, s. r. o. Při placení bude společnost také fungovat jako 
prostředník, takţe kupující zašle na náš účet kupní cenu a společnost prodávajícímu vyplatí 
cenu sníţenou o naši provizi. 
 
K přepravě zaměstnanci firmy pouţívají své osobní automobily a jsou jim propláceny 
cestovní náhrady. Oba makléři i jednatel propůjčili zadní skla svých automobilů jako reklamní 
plochu společnosti Real Home, s. r. o. 
 
Spotřební materiál nezbytný k provozování činnosti RK si společnost obstarává sama 
vlastní dopravou v nejmenovaném velkoobchodě. Jako skladovací prostory slouţí firmě 
skříňka v kanceláři. 
 
Z praxe je vidmo, ţe lidé dokáţou hazardovat, kdyţ kupují nemovitost. Stále 
si nezvykly volit profesionály v oboru a upřednostňují vlastní rozum. Mnohdy to přinese 
mnohem větší náklady, neţ kdyby vyuţili realitní kancelář.  
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11 Marketingový mix 
11.1 Produkt  
Základem je poskytování co nejkvalitnějších sluţeb v obchodu s nemovitostmi. Firma 
Real Home, s. r. o. bude především zprostředkovat prodej a nákup nemovitostí, 
zprostředkovávat pronájem nemovitostí, zajišťovat všechny náleţitosti spojené s převodem 
nemovitostí a správou nemovitostí. Důleţitým úkolem bude mapování trhu a nových 
příleţitostí a sledování trendů v oblasti bytových standardů. Důraz bude téţ kladen 
na atraktivnost lokality a aktuální potřeby trhu, jako například poţadavky na dopravní 
dostupnost a občanskou vybavenost. 
 
11.2 Cena  
Určení prodejní ceny je velmi obtíţné. Nejdříve makléř zanalyzuje situaci na trhu, 
zváţí technický stav nemovitosti, posoudí moţné  překáţky a seznámím klienta s těmito fakty. 
Následně se od prodejní ceny odvodí provize. Ta není nikde zákonem stanovená, ale většinou 
se uvádí ve výši 3-6 %. Je tedy moţné provizi zvýšit i sníţit. U pronájmu se pohybuje 
přiměřená provize ve výši 1 – 2 měsíční nájmy. Pokud si tedy jedinec vybere realitní kancelář, 
mělo by ho spíše neţ výše provize zajímat, jestli mu tato společnost (makléř) poskytne jen 
ty nejlepší sluţby.  
 
Provize ze zprostředkování prodeje nemovitostí bude stanovena individuálně a bude se 
pohybovat v rozmezí 2 – 5 % z prodejní ceny. Stanovena bude dle typu nemovitosti, její 
atraktivitě a dosavadních zkušeností s prodávajícím. Provize ze zprostředkování pronájmu 
nemovitosti bude stanovena jako jednonásobek ceny pronájmu. V ceně provize jsou 
zahrnuty veškeré sluţby spojené s prodejem nemovitosti, výjimku tvoří znalecké posudky o 
ceně nemovitosti. Inzerovaná cena nemovitosti bude zahrnovat i provizi a bude pro kupujícího 
konečná. 
 
Česká komora realitních kanceláří uvádí jednotný doporučený Sazebník sluţeb realitní 
kanceláře, z toho důvodu, aby se sjednotily podmínky poskytování realitních sluţeb.   




Tabulka 10 Doporučený „Sazebník služeb“ realitní kanceláře (Zdroj: Jakou provizi zaplatíte realitní 
kanceláři za prodej vaší nemovitosti?. Naše peníze [online]. 31. 10. 2010, [cit. 2011-05-24]. Dostupný z WWW: 
<http://www.nasepenize.cz/jakou-provizi-zaplatite-realitni-kancelari-za-prodej-vasi-nemovitosti-7789>. 
  
HB INDEX  
HB INDEX je nový ukazatel Hypoteční banky, kterým je sledováno, kam ceny 
nemovitostí směřují. HB Index se sleduje u bytů, rodinných domů a pozemků.  
 
 
Obrázek 8 HB Index – Bytové jednotky (HB index: Bude spolehlivým ukazatelem cen bytů? . Hypoindex 
[online]. 21.4.2011, [cit. 2011-05-24]. Dostupný z WWW: <http://www.hypoindex.cz/clanky/hb-index-bude-
spolehlivym-ukazatelem-cen-bytu/>.)  




Obrázek 9 HB Index – Rodinné domy (HB index: Bude spolehlivým ukazatelem cen bytů? . Hypoindex 




Obrázek 10 HB Index – Pozemky (HB index: Bude spolehlivým ukazatelem cen bytů? . Hypoindex [online]. 
21.4.2011, [cit. 2011-05-24]. Dostupný z WWW: <http://www.hypoindex.cz/clanky/hb-index-bude-
spolehlivym-ukazatelem-cen-bytu/>.) 
 
V prvních měsících roku 2011 ceny bytů poklesly o 1,8 %. Výpočet se zjišťuje 
na základě veřejných přístupných zdrojů (např. nabídky RK). Ale podle spousty specialistů 
se nabídková a realizovaná cena můţe být značně rozdílná. Realizované ceny jsou 
zveřejňovány statistikami později neţ nabídkové.  
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11.3 Propagace 
Je jasné, ţe poptávka je významně ovlivňována inzercí nemovitostí realitní kanceláře. 
Potencionální kupující ţádají co největší výběr nemovitostí a to je také jedno z kritérií 
pro výběr realitní kanceláře. Zejména v současnosti, jdou lidé s dobou a spousta poptávajících 
upřednostňuje hledání konkrétní nemovitosti pomocí prohlíţeče.  
 
  Propagace společnosti Real Home s. r. o. bude probíhat především na internetu 
prostřednictvím webových stránek s kvalitní SE optimalizací včetně placených odkazů. 
Samozřejmostí budou hlavičkové papíry a vizitky zaměstnanců s logem naší společnosti. Dále 
si necháme vyrobit přiměřené mnoţství reklamních předmětů, a to zejména kancelářských 
(propisky, desky, sešívačky, lepící bločky,…) a upomínkových (přívěsek na klíče, taška…). 
Další cestou, jak vstoupit do povědomí veřejnosti, budou reklamní polepy na osobních 
automobilech realitních makléřů (pouze na zadním skle, aby nedošlo k poškození vozidla 
v případě odstranění) a majitele. Kancelář společnosti bude také označena firemní grafikou. 
Nákladným formám reklamy v masmédiích se v prvních letech budeme vyhýbat a zaměříme 
se spíše na letáky a plakáty v regionu naší působnosti. 
  
Nemovitosti budou prezentovány elektronickým způsobem na realitních serverech  
Sreality.cz, Reality.cz, Reality iDNES, Nemostranky-Annonce, Hyperinzerce a na webových 
stránkách naší společnosti. Klasické tištěné inzertní časopisu jsou také i nadále významné 
a proto reality budou prezentovány v tištěných médiích, jako jsou například Grand Reality, 
Sreality, Immo Real, Real City a Annonce. Významnou propagací nemovitostí bude 
i bannerová reklama.  
 
Dále bude samozřejmě uplatňována podpora prodeje, například účast na veletrzích 
o bydlení. Při budované dobrého jména se firma můţe zapojit do organizování nejrůznějších 
akcí a sponzoringu.  
 
U nově vznikající společnosti, a vůbec i u jiţ existující realitní kanceláře, je propagace 
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11.4 Distribuce 
Správné umístění kanceláře je jeden z dalších faktorů úspěchu. Sídlo společnosti Real 
Home, s. r. o. se bude nacházet v pronajatých a plně vybavených prostorách, jejichţ 
vlastníkem je Městský úřad Vyškov. Prostory se nacházejí ve Vyškově v budově v centru 
města na ulici Masarykovo náměstí 11 s vynikající dostupností. Okres Vyškov se nachází ve 
východní části Jihomoravského kraje a jeho počet obyvatel se pohybuje kolem 22 500.   
 
K prodávaným nemovitostem se budou makléři přepravovat soukromými automobily. 
Nabídka nemovitostí bude probíhat hlavně prostřednictvím internetu. 
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12 Vedení a lidé (plán lidských zdrojů)  
Plně si uvědomuji význam personálního zabezpečení a lidských zdrojů (obzvláště 
v období vzniku společnosti). Bylo stanoveno následující organizační schéma: 
 
12.1 Organizační schéma 
 
 
Z výše uvedeného je tedy patrné, ţe společnost bude tvořena 3 pracovními pozicemi. 
Na jednotlivé pracovní pozice byly stanoveny minimální kvalifikační poţadavky a soupis 
pracovních náplní, které naleznete v příloze. 
 
12.2 Systém přijímání budoucích pracovníků 
 Prvním krokem procesu výběru pracovníků bude stanovení minimálních 
kvalifikačních poţadavků a nároků, které budou vyplývat z obsazované pozice. 
 
Kromě všeobecných kvalifikačních poţadavků bude pozornost věnována také 
základním charakteristickým vlastnostem uchazeče (schopnost komunikace, empatie, „tah na 
branku“, a mnohé další). Vzhledem k zaměření společnosti je také velmi důleţité, aby měl 
kaţdý budoucí pracovník dostatek zkušeností v oblasti práce s lidmi. Nový pracovník bude 
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12.3 Systém odměňování a motivace pracovníků 
 Vzhledem k situaci, ţe společnost je teprve v počátcích, je zřejmé, ţe finanční 
prostředky na prémie či odměny budou muset být vypláceny s opatrností. Nicméně pokud 
bude zaměstnanec pracovat kvalitně a podaří se naplnit firemní cíl, bude nutné jej odměnit. 
 
Výpočet hrubých mezd ve firmě bude probíhat především na základě ohodnocení 
nákladů práce za hodinu. Přičemţ základní hodinová mzda jednotlivých pracovníků bude: 
 
Jednatel společnosti  
Hrubá mzda za měsíc činí 20 000 Kč. Měsíční mzdové náklady firmy včetně 
sociálního a zdravotního pojištění hrazeného zaměstnavatelem činí 26 800 Kč (20 000 + 
34 %). Ve chvíli, kdy bude realitní kancelář vykazovat dostatečný zisk, bude se i majitel 
a jednatel v jedné osobě podílet na rozdělení tohoto zisku.  
 
Asistentka jednatele 
Hrubá mzda za měsíc činí 19 200 Kč. Měsíční mzdové náklady firmy včetně 




15000 Kč / měsíc + prémie, které stanoví jednatel společnosti. Zpravidla se bude 
jednat o provize z prodeje ve výši 12% z provize pro realitní kancelář. V případě dobrých 
výsledků, kdy kritéria hodnocení výsledků budou stanoveny interně, můţe v budoucnu dojít 
ke zvýšení provize makléři, jako většího motivujícího faktoru. 
 
Makléř 2   
11000 Kč / měsíc + prémie, které stanoví jednatel společnosti. Zpravidla se bude 
jednat o provize z prodeje ve výši 12% z provize pro realitní kancelář. V případě dobrých 
výsledků, kdy kritéria hodnocení výsledků budou stanoveny interně, můţe v budoucnu dojít 
ke zvýšení provize makléři, jako většího motivujícího faktoru. 
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V rámci kanceláře budou pravidelně uskutečňovány porady, a to jednou týdne kvůli 
rozebírání věcí ohledně kaţdodenní práce makléřů a zaměstnanců (2-3 hodiny) a jednou 
měsíčně budou vykonávány rozsáhlejší porady. 
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13 Finanční plán  
 Vzhledem k sociálním podmínkám, ve kterých ţiji, jsem se rozhodla společnost 
financovat zcela ze svých vlastních zdrojů a před zaloţením společnosti vloţit na bankovní 
účet základní kapitál ve výši 500 000 Kč. V prvních letech existence společnosti nemám 
v plánu firmu zatěţovat úvěry ani leasingy. 
 
13.1 Jednorázové náklady na založení společnosti 
Jednorázové náklady při založení společnosti Předpokládaný výdaj 
Zaloţení společnosti (smlouva, not.zápis, ţiv. 
oprávnění, zápis do OR,... ) 
20 000 Kč 
Vybavení kanceláře (1x PC, 2x NB, SW, tiskárna, 
kopírka, telefon, fax, 2x mobilní tel.) 
100 000 Kč 
Marketing (grafický manuál, webové stránky, 
vizitky, "cedule u vchodu do kanceláře", polepy na 
auta, letáky, …) 
40 000 Kč 
Zaměstnanci (nabídka zaměstnání - inzeráty 
v místním tisku) 
5 000 Kč 
Oslava zaloţení společnosti (navázání smluvních 
vztahů) 
25 000 Kč 
Celkem 190 000 
 
Tyto náklady budou hrazeny ze základního kapitálu společnosti. Výběrové řízení 
si provedu sama. Vzhledem k faktu, ţe pronajatá kancelář je jiţ zařízená, stačí ji jen vybavit 
kancelářskou technikou, coţ téţ proběhne svépomocí. Nechám si profesionálním grafikem 
zpracovat firemní grafiku, na základě které si dále nechám vyhotovit „reklamní předměty“ a 
dynamické webové stránky. Oslava zaloţení společnosti bude pojata jako seznamovací 
večírek s moţnými „partnery“. 
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13.2 Odhadované náklady spojené s provozem společnosti v Kč 
 
Pozn.: P – pesimistická varianta; O – optimistická varianta 
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V prvních měsících budou náklady niţší, neboť nebudou tak vysoké náklady na mzdy 
(provize) pro makléře a cestovní náklady. V následujících letech se budou mzdy zvyšovat 
z důvodu zprostředkování většího mnoţství nemovitostí a tím pádem větší provize makléřům. 
Celkové náklady v prvním roce budou o něco vyšší, protoţe se do nich promítnou 
jednorázové náklady na zaloţení společnosti. Pro lepší přehlednost nejsou započítány odpisy. 
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13.3 Odhadované výnosy v Kč 
 
Pozn.: P – pesimistická varianta; O – optimistická varianta 
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Průměrné roční výnosy jsem zjistila kvalifikovaným odhadem u několika realitních 
kanceláří. Rozdělila jsem je na zprostředkování nemovitostí (byty, rodinné domy …) 
a zprostředkování nájmů.   
 
Provizi ze zprostředkování nemovitostí jsem uvedla ve výši 3,5 %. Provize 
ze zprostředkování pronájmu nemovitosti byla stanovena jako jednonásobek ceny pronájmu.   
 
Cenu nemovitostí očekáváme v dalších letech rostoucí z důvodu zvýšení DPH, které 
se promítne do novostaveb, tím potom poklesne poptávka po tomto bydlení a předpokládám 
zvýšení poptávky po starších bytech (daní z přidané hodnoty je ovlivněna pouze provize) 
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13.4 Odhadovaný VH v Kč 
 
 
Pozn.: P – pesimistická varianta; O – optimistická varianta 
 
Jak je z tabulky patrné, společnost se dostává do ztráty pouze v prvním roce existence, a to v pesimistické variantě. Základní kapitál 
společnosti je v dostatečné výši, aby pokryl vstupní investici. V budoucnu uvaţuji o pořízení firemních vozidel.  
 79 
14 Hodnocení rizik 
 Tento podnikatelský záměr mohou ohrozit mnohá rizika. Ať jiţ se jedná o rizika 
v oblasti politické a teritoriální, ekonomické, bezpečnostní či právní, je třeba si rizika 
uvědomit, stanovit jejich pravděpodobnost výskytu, míru dopadu na projekt a definovat 
jejich řešení, případně způsob jak jim předejít. V následující tabulce jsou v prvním 
sloupci definována rizika, v druhém sloupci pravděpodobnost jejich výskytu (malá, 
střední, velká), třetí sloupec zachycuje míru dopadu na projekt (malá, střední, velká) 
a sloupec poslední předkládá řešení rizika, případně způsob jakým mu lze předejít 












kritéria pro přijetí. 
Vstupní školení 
základních dovedností 
zakončené testem a 
kontrola v praxi. 
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Odpovědný zástupce je 
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15 Harmonogram realizace 
Během prvních třech měsíců od zaloţení společnosti jsou naplánovány veškeré 
aktivity a činnosti potřebné k zahájení provozu. Jedná se o základní aktivity spojené 
se zaloţením společnosti ale také uzavření nájemní smlouvy a zařízení kanceláře 
(rozumějme zejména funkční a estetickou stránku, nábytek a základní zařízení 
je součástí pronájmu), nákup vybavení, školení zaměstnanců a navázání smluvních 
vztahů se stavebními společnostmi a dalšími objekty a dohoda cen s právníkem 
pro budoucí vypracování smluv. Počínaje zápisem do Obchodního rejstříku bude 
zahájena marketingová činnost. Zahájení poskytování sluţeb společnosti bude moţné 








Podnikatelský záměr je návod, jak zaloţit podnik, jak ho na trhu co nejlépe uvést 
a zároveň dosáhnout co nejlepších finančních výsledků. V podnikatelském záměru 
samozřejmě nesmí chybět analýza trhu, určení potencionálního zákazníka, zjištění 
konkurence a nakonec také uvést ekonomické zhodnocení efektivnosti projektu.  
 
Rozhodla jsem se zaloţit podnik – realitní kancelář Real Home, s. r. o. Jako 
sídlo jsem si zvolila místo svého bydliště. Provedla jsem analýzu realitních kanceláří 
v tomto městě a zjistila jsem, ţe se zde vyskytuje malý počet kvalitních potencionálních 
konkurentů. Z provedené SWOT analýzy je vidět, ţe důraz je kladen na silné stránky, 
a to především velké zkušenosti makléře a také moţnost doporučení potencionálních 
zákazníků a šíření dobrého jména od hypotečního specialisty v České spořitelně. Slabou 
stránkou je určitě to, ţe v čele firmy stojí čerstvý absolvent VŠ s ekonomickým 
vzděláním, ale malou zkušeností s realitním trhem. Dále samozřejmě neznámé jméno 
podniku. Do budoucna vidím spoustu příleţitostí, jako například dlouhotrvající trend 
lidí bydlet v blízkosti velkých měst, ale také je nutné si uvědomit, ţe situace na trhu 
je těţko předvídatelná a stále se mění. Proto je nezbytné, aby byl podnikatel neustále 
připraven na potencionální hrozby.  
 
Z provedeného finančního plánu můţeme vidět, ţe realitní kancelář Real Home, 
s. r. o. bude dosahovat zisk hned od prvního roku. Co se týče pesimistické varianty, 
podnik bude ziskový aţ od druhého roku podnikání. Počáteční náklady budou plně 
uhrazeny z vlastních zdrojů a ještě z tohoto vloţeného kapitálu (500 000,--Kč) bude 
moct být uhrazena ztráta v prvním nevýnosném roce v pesimistické variantě. Podle 
zjištěných informací lze konstatovat, ţe tento podnikatelský záměr se jeví 
jako realizovatelný.  
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SMLOUVA O ZPROSTŘEDKOVÁNÍ KOUPĚ NEMOVITOSTI 
(vzorová) 
   
 
1. Zprostředkovatel: 
Real Home, s. r. o. 
Masarykovo náměstí 11 
682 01 Vyškov 
Tel.: 517 258 258 
Email: borovcova@realhome.cz 














uzavřeli tuto zprostředkovatelskou smlouvu:  
   
 
I. 
Zprostředkovatel se zavazuje obstarat zájemci do 30. 9. 2011 moţnost uzavření kupní 
smlouvy  na  rodinný  domek  č.p.  …..  v …….. s pozemky a příslušenstvím za cenu do 
……………….. Kč.  
   
II. 
Povinnost zprostředkovatele podle článku I. této smlouvy bude povaţována za splněnou 
dnem, kdy předloţí zájemci návrh kupní smlouvy odpovídající poţadavkům uvedeným 
v článku I. této smlouvy podepsaný vlastníkem domu jako prodávajícím.  
   
III. 
   
Splní-li zprostředkovatel úkol uvedený shora po 30. 9.  2011, půjde o plnění povinnosti 
podle této smlouvy jen za předpokladu výslovného písemného souhlasu zájemce s 
prodlouţením lhůty.  
   
   
IV. 
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Zájemce se zavazuje zaplatit zprostředkovateli za zprostředkování kupní smlouvy podle 
článku I. této smlouvy odměnu …………………………………..Kč (slovy 
……………. korun českých), a to do 10 dnů od splnění povinnosti zprostředkovatelem 
tak, jak je uvedeno v článku II. této smlouvy.  
   
V odměně je zahrnuta i náhrada nákladů vynaloţených zprostředkovatelem.  
   
V. 
   
Tato smlouva se uzavírá s účinností ode dne jejího podpisu pro zprostředkování 
záleţitosti uvedené v článku I. této smlouvy na dobu do splnění všech povinností z ní 
vyplývajících jejími účastníky.  
   
VI. 
   
Účastníci smlouvu přečetli, s jejím obsahem souhlasí, coţ stvrzují vlastnoručními 
podpisy.  
   
   






















………………………………..           ………………………………... 









Obrázek 11 Sazby hypoték (Zdroj: S hypotékou neotálejte, levnější nebudou. IDnes [online]. 13. dubna 












Obor činnosti: Ekonomika a management (VUT Fakulta 
podnikatelská) 
 
Náplň pracovní činnosti (odpovědnost): 
- Řízení a organizování činnosti celé společnosti s cílem dosaţení 
podnikatelských záměrů  
- Tvorba dlouhodobých a krátkodobých plánů činnosti 
- Řízení finančních operací společnosti 
- Tvorba a řízení obchodní strategie společnosti 
- Tvorba a řízení marketingové strategie společnosti 
- Reprezentace společnosti na jednáních s obchodními partnery a dalšími 
subjekty 
- Řízení procesu kvality práce, produktů a sluţeb 
- Vedení a koordinace zaměstnanců, rozdělování úkolů a kontrola jejich plnění, 
motivování, hodnocení zaměstnanců 
- Vedení administrativně personálních opatření 
- Řízení a kontrola oblasti bezpečnosti a hygieny práce 
- Zodpovědnost za správu IS/IT 
- Vedení příslušné provozní dokumentace 
- Internetové stránky 
 
Minimální kvalifikační požadavky: 
- Magisterský studijní program v oboru ekonomika a management 
- Znalost managementu, finančního managementu a controllingu, realitního 
prostředí a práva 
- Kvalitní písemný a slovní projev, schopnost sociálního kontaktu 
- Kultivovanost vystupování a zevnějšku, pohotové vystupování 
- Praktické a tvůrčí myšlení, přesnost a preciznost 
- Schopnost jednat s lidmi a jejich motivace 
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- Pokročilá znalost AJ (slovem i písmem) 
- Schopnost přijmout zodpovědnost 
- Samostatnost a pracovní iniciativa 
- Organizační schopnosti 
- Odolnost vůči stresu 
 




Obor činnosti: Finanční řízení (VŠE – fakulta Národohospodářská, 
MU – právnická fakulta) 
 
Předchozí relevantní praxe: 
- 8 let finanční ředitelka realitní společnosti XYZ, s.r.o. 
 
Náplň pracovní činnosti (odpovědnost): 
- Vyřizování běţné administrativní agendy a komunikace se zákazníky 
- Tvorba a sepisování smluv 
- Právní poradenství 
- Obsluha kancelářských techniky 
- Zajišťování společenského servisu pro návštěvy a hosty 
- Pořizování písemných záznamů z porad a jednání 
- Organizace prací a koordinace činností na sekretariátu 
- Zajišťování kancelářských potřeb 
- Zajišťování administrativně technických prací na sekretariátu 
- Vedení příslušné dokumentace (odeslaná a došlá pošta)  
- Vedení účetnictví a personální agendy 
 
Minimální kvalifikační požadavky: 
- Znalost obchodního práva a realitního prostředí 
- Znalost pravidel evidence korespondence (smluv, obchodní korespondence, 
úřední náleţitosti) 
- Kvalitní písemný a slovní projev, schopnost sociálního kontaktu 
- Kultivovanost vystupování a zevnějšku, pohotové vystupování 
- Znalost počítačového zpracování textů a tabulek 
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- Praktické a tvůrčí myšlení, přesnost a preciznost 
- Pokročilá znalost AJ (slovem i písmem) 
- Samostatnost a pracovní iniciativa 
- Organizační schopnosti 
- Odolnost vůči stresu 
- Pokročilá znalost práce na PC 
- Přizpůsobivost (flexibilita) 
- Řidičský průkaz skupiny B 
 




Obor činnosti: Ekonomika a management (VUT – Fakulta 
podnikatelská) 




Předchozí relevantní praxe: 
- Makléř 1: 15 let na pozici realitního makléře ve společnosti M&M reality s.r.o. 
- Makléř 2: 3 roky na pozici realitního makléře ve společnosti M&M reality 
s.r.o. 
 
Náplň pracovní činnosti: 
- Zajišťování nabídek vhodných ke zprostředkování 
- Aktivní získávání nových zákazníků 
- Péče o stávající klienty 
- Sjednávání obchodních podmínek 
- Reprezentace společnosti 
- Seznamování zákazníků s novinkami 
- Reprezentace společnosti na jednáních s obchodními partnery a dalšími 
subjekty 
- Řešení vzniklých problémů a reklamací 
- Vedení příslušné provozní agendy 
 
Minimální kvalifikační požadavky: 
- Zkušenosti na obdobné pozici min. 3 roky 
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- Znalost realitního trhu a práva 
- Kvalitní písemný a slovní projev, schopnost sociálního kontaktu 
- Kultivovanost vystupování a zevnějšku, pohotové vystupování 
- Praktické a tvůrčí myšlení, přesnost a preciznost 
- Schopnost jednat s lidmi a jejich motivace 
- Pokročilá znalost AJ (slovem i písmem) 
- Schopnost přijmout zodpovědnost 
- Samostatnost a pracovní iniciativa 
- Organizační schopnosti 
- Odolnost vůči stresu 
